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A)TITULO DEL PROYECTO

RIBExperience

B)RESUMEN DEL PROYECTO

Somos dos jovenes emprendedores estudiantes de 2° Curso de Grado Medio de Cocina y
Gastronomia que Con este Proyecto pretendemos, siendo ambiciosos a la par que realistas, hacer de
nuestra pasion nuestra profesion, desarrollarnos profesionalmente y contribuir a la difusion y puesta en
valor, desde una perspectiva didactica e innovadora, del rico patrimonio cultural, natural, histérico y
artistico que ofrece Aranda y la Ribera.

Nuestra idea empresarial se concreta en introducir en el mercado nacional un nuevo concepto
dentro del turismo tematico, el de “turismo épico”, siendo conscientes del enorme potencial turistico, alin
por explotar, que presenta Aranda y la Ribera. Nos ha servido de INSPIRACION Y MOTIVACION que
Clunia y la Ruta del Legado Romano actien como reclamo para nuestro producto, contando con que el
impulso institucional a Atapuerca y al evento “Numancia 2017” en la vecina Soria nos beneficiara de
modo directo.

El estudio de mercado vy el de la competencia nos llevo a concluir que nuestro producto era
Unico y daba respuesta a necesidades insatisfechas. La imperante crisis generalizada y el desencanto
creado por el turismo de experiencias (puntero en su momento, hoy estancado) hacen surgir la
necesidad de un producto asumible econdémicamente, completo, que divierta, desinhiba, ensefie,
alimente y que todo el mundo una vez probado, recomiende y quiera repetir: nace RIBExperience.
Nuestro publico objetivo se compone de grupos de amigos, familias, despedidas de solteros y empresas
gue concierten actividades de outdoor training para sus empleados, sin descuidar como target al cliente
individual. Apostamos firmemente por la puesta en escena y la ambientacién, son puntos
imprescindibles a tener en cuenta en todo evento creativo e innovador.



En esta linea, ponemos a disposicidn de nuestros clientes disfraces de guerreros, acompafiados
de complementos, armas, escudos, diademas de flores, sandalias...esto es, todo lo necesario para que
no solo actien como guerreros, sino que también experimenten esa sensacién del modo mas realista
posible durante toda la jornada. El producto que hemos disefiado gira en torno a tres ejes: batalla,
comida, talleres.

Tras dos meses de intenso trabajo, hos mostramos plenamente satisfechos con los resultados
obtenidos y estamos convencidos del impacto que RIBExperience tendra en el mercado, despertando el
interés de establecimientos hoteleros, empresas de imagen y sonido, agencias de viajes y
touroperadores. Sin embargo, nuestras miras van mas alla y desde nuestro afdn emprendedor y de
mejora continua, dejamos abiertas lineas de actuaciéon futuras, cuya ejecucién y puesta en practica
desarrollaran y completaran el actual Proyecto, tales como ampliar el contenido a nuestra pagina,
disefiar actividades para nifios, discapacitados u otros colectivos, crear una aplicacién para moviles,
ampliar nuestras fuentes de financiacion recurriendo al crowdfounding...

El espiritu Riberefio te estd esperando. ¢A qué esperas para sentirlo?
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C)MARKETING

Veniamos DESARROLLANDO NUESTRA CAPACIDAD DE OBSERVACION desde hace
tiempo, considerando que desde distintas instituciones, tales como la Diputacion de Burgos o el propio
Ayuntamiento de la capital, estaban promoviendo acciones para promocionar el yacimiento de
Atapuerca y la Ruta del Legado Romano.

La mecha que encendi6é nuestro Proyecto fue leer la noticia que anunciaba que la Diputacion de
Burgos sigue apostando por Clunia. Es por esto, que desde la instituciéon provincial se sigue trabajando
tanto en la puesta en valor como en la promocion, que se dard a conocer por toda Espania.

Este afio 2017 la Diputacién invertira 36.000 Euros para trabajos de investigacion, a la que se
destinaran 14.750 Euros para consolidar este patrimonio en colaboracidon con la Universidad de
Zaragoza. Se quiere comenzar con las obras del Centro de Interpretacién de la Ciudad Romana de
Clunia. Ademas, se quiere comenzar la promocién de este patrimonio en Espafia, con una exposicion
itinerante en colaboracion con la Junta de Castillay Ledn.

Por otro lado, se ha resuelto la convocatoria de subvenciones destinadas a los yacimientos
arqueologicos de la provincia, convocatoria a la que han concurrido25 municipios, de los que se han
estimado 21. La convocatoria asciende a 200.000 euros.

Suponia un punto de partida para poner en el mapa el yacimiento y todo lo que le rodea, sin
perder de vista que Clunia y toda la Ruta del Legado Romano manifestaron una importancia
extraordinaria en la historia y que todos los burgaleses, tanto de Aranda de Duero como de la Ribera,
deberian mantener ese espiritu. La apuesta por el evento era manifiesta, y un yacimiento de empleo por
explotar, también.

Asi, para alcanzar y avanzar en nuestros objetivos laborales tuvimos que desarrollar nuestra
capacidad de TRABAJO EN EQUIPO a partir de unas fuertes dosis de motivacion y confianza mutua. Si
nosotros no creemos en lo que hacemos, en nuestras capacidades, dificlmente lo van a hacer los
demas. El primer paso para alcanzar las metas es visualizarlas, mentalizarnos de que somos capaces de
llegar a ellas y esforzarnos dia a dia.

En Marzo de 2017 la consejera de Cultura y Turismo, Maria Josefa Garcia Cirac, presentd la
programacion que la Junta de Castilla y Ledn ha disefiado con motivo de Numancia 2017 y para los que
el Gobierno regional destinara 600.000 euros. Este programa incluye la celebracién de eventos y
competiciones deportivas, junto a la presencia en ferias turisticas nacionales e internacionales y la
participacion en iniciativas de promocion turistica, como mercados de proximidad o jornadas de
comercializacion y encuentros de trabajo con operadores turisticos y oficinas exteriores de turismo.

En lo que respecta a la promocién turistica de la conmemoracién, todos los canales y
herramientas promocionales de la Junta estaran vinculados a Numancia 2017 y a los diferentes
productos turisticos ya existentes, por lo que RIBExperience espera poder beneficiarse de tal medida. La
Junta, dentro de la Estrategia de Promocién Turistica 2017 disefiada por la Consejeria, participara en
nueve ferias nacionales y 13 certamenes feriales internacionales, ademas de en siete jornadas de
comercializacion a nivel nacional y 16 a nivel internacional, nueve viajes de familiarizacion destinados a
operadores turisticos y 15 viajes de prensa especializada. Pretendemos sumarnos a las acciones que
promocionan dicha iniciativa y promocionarnos de modo conjunto.



Por otro lado, 'Numantia' es el nuevo videojuego que saldra a la venta el proximo otofio para
PlayStation4. El jugador podréa revivir el enfrentamiento desde el punto de vista que desee, y para ello
tendra que decantarse por los celtiberos o por los romanos. Se trata de un juego de estrategia por turnos
gue cuenta los eventos ocurridos en la Peninsula Ibérica durante la expansion de la Republica de Roma
en el 154 a.C, y que culminaron con el asedio a la poblacion celtibera de Numancia a cargo de Escipion
Emiliano. Un compariero de viaje perfecto para promocionar la Ruta del Legado Romano de Aranda y la
Ribera.

NUMANTIAN

EL WIDEQ JUEGD

Asi, procedimos a DESARROLLAR NUESTRA CAPACIDAD DE EXPLORACION del mercado
potencial a partir de un cuestionario previo y de un estudio de mercado. La situacion de partida fue
analizar las necesidades del publico potencial. Realizamos una encuesta previa a los habitantes de
nuestras poblaciones de origen.

CUESTIONARIO PREVIO

El cuestionario previo analiza la oferta de ocio y turismo de Aranda y la Ribera y los servicios
esperados de una futura empresa de turismo épico (1 muy deficiente, 5 excelente)

1. ¢Considera que la Ribera presenta una oferta de ocio completa?

a) Si
b) No
C) NSINC

2. ¢Esta interesado en el turismo de experiencias?

a) Si
b) No
c) NS/NC

3. ¢Con quién suele invertir la mayor parte de su tiempo de ocio los fines de semana?
a) Familia

b) Amigos
C) Compafieros de trabajo

P
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4. ;Qué tipo de actividades suele realizar con mas frecuencia?

a) Turismo activo
b) Actividades culturales
C) Turismo gastronémico

5. ¢Estaria interesado/a en un paquete turistico que ofrezca y conjugue las tres
alternativas?

a) Si
b) No
C) NSINC

6. ¢Qué precio considera razonable pagar por un paquete de actividades durante un dia
completo, comida incluida?

a) 20-45Euros
b) 45-60Euros
C) Mas de 60Euros

CALIFIQUE EL ATRACTIVO DE ESTAS EMPRESAS

1 2 & 4 5

Vive La Ribera

RIBExperience
Experiencia Guerrera

Comentarios

POSIBLES TALLERES Y SU INTERES

1 2 & 4 5

Pulido de xilex

Carrera de perros
Visitasguiadas

Comentarios

Cuyos resultados son los que se muestran en los siguientes RESULTADOS ENCUESTA
PREVIA
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Una vez realizado este analisis previo, continuamos con el estudio de Mercado analizando los
siguientes parametros:

El mercado v sus caracteristicas

-Tamafo del mercado: Seguin el INE a Burgos llegan cada afio mas de 400.000
turistas que pernoctan una media de dos noches en cada viaje. Nuestra empresa se plantea
objetivos ambiciosos, pero realistas en este sentido.

-Segmentos: el perfil que hace uso de estas experiencias es muy diverso, ya que los
turistas practican tipos de turismo muy diferentes: de interior, de naturaleza, activo- deportivo,
cultural, gastronémico, cinegético, etc. Nuestro cliente-tipo se podria concretar en familias o
grupos de amigos, normalmente de mediana edad, despedidas de solteros/as 0 empresas que
contraten nuestros servicios como actividad de outdoor training.

Analisis externo

O Macroentorno: hay una serie de factores que pueden afectar positiva 0 negativamente al
desarrollo del proyecto:

e Factores ambientales: el entorno en el que desarrollaremos nuestras actividades es
un factor positivo. En la zona hay muchos elementos de atraccion para los turistas:
la variedad de flora y fauna, pueblos tipicos con recursos culturales de gran valor
artistico, gastronomia, caza, fiestas de interés turistico, enologia etc. Hemos de
valorar que la dependencia estacional de las actividades juega en nuestra contra,
pero contamos con soluciones alternativas (nave industrial) para desarrollarlas en
condiciones Optimas en caso de frio, lluvia o nieve.

e Factores socioculturales: en los ultimos afios ha habido un cambio en las tendencias
turisticas. El turismo de interior ha experimentado un crecimiento debido a que las
vacaciones son mas cortas y se reparten a lo largo de todo el afio, muchas veces en
fines de semana y puentes. Ademas, el concepto de “regalar experiencias” ha
calado en la poblacion. Nuestro producto se beneficia de esta tendencia.

e Factores econémicos: el panorama actual nos muestra una elevada tasa de paro,
subida de impuestos, menor renta disponible...en consecuencia, la crisis ha
aparejado también un cambio en el turismo. La gente tiene menos dinero para gastar
en vacaciones. Esto ha supuesto un crecimiento del turismo de interior y de las
estancias cortas.

e Factores politicos: El fuerte impulso institucional y econémico, tanto de la Junta de
Castilla y Ledn, como de la Diputacion de Burgos a Clunia y el Ayuntamiento de la
vecina Soria a “Numancia 2017” beneficiaran de modo directo a nuestro Proyecto.
Las medidas de apoyo a los emprendedores jovenes, como la “tarifa plana” para
autébnomos y otras subvenciones y bonificaciones a las PYMES tienen una
incidencia positiva en nuestro Proyecto, de cara a ahorrar costes durante nuestros
primeros meses de vida. La normativa de Castilla y Ledn con incidencia directa en
nuestro Proyecto se concreta en
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v' Ley 11/2003, de 8 de abril, de Prevencion Ambiental de Castilla yLedn.

v' Ley 14/2006, de 4 de diciembre, de modificacion de la Ley 10/1998, de 5
de diciembre, de Ordenacidn del Territorio de la Comunidad de Castilla 'y
Ledn.

v' Decreto 159/1994, de 14 de julio, por el que se aprueba el Reglamento
para la aplicacion de la Ley de Actividades Clasificadas (gestion de
residuos).

Hemos desarrollado en este punto nuestra capacidad de TRABAJO EN EQUIPO, al
considerar la necesidad imperante de flexibilidad y adaptacion ante los nuevos parametros del
mercado laboral y la velocidad con la que se estan introduciendo cambios, desde los
tecnoldgicos hasta los legislativos. Estos nos obligan a estar siempre actualizados, atentos a las
nuevas demandas y necesidades, que nos exige gran coordinacion.

O Microentorno: factores del entorno mas cercano a la empresa y que pueden afectar al
proyecto:

e Clientes: los clientes potenciales a los que se dirige nuestra oferta son sobre todo los
particulares, turistas que organizan sus vacaciones por su cuenta. Como ya se ha
dicho en la segmentacion, la mayoria de estos clientes son familias y grupos de
amigos; ademas, hay que tener en cuenta las despedidas de solteros/as, que
buscan experiencias originales, grupales y econémicas. Por otra parte, el producto
también se puede dirigir hacia las empresas, que si buscan realizar jornadas de
convivencia o eventos de este estilo pueden encontrar en nosotros el outdoor
training que buscaban. El poder de negociacién es muy alto debido en parte a que
cada cliente va a elegir de entre toda nuestra oferta de actividades, aquellas que
mas le interesen, creando entonces un paquete a su medida y que se adapte a sus
necesidades.

e Competencia: No existe en la provincia de Burgos ninguna empresa que tenga
cubierto este novedoso sector del mercado. Existen empresas como Grajera
Aventura o Ribiértete, que se dedican a turismo de aventura, senderismo, rutas
enoldgicas, caballos...que realizan estas actividades de modo auténomo e
independiente.

e Proveedores: Los proveedores de alimentacién y bebidas seran empresas de
Aranda y la Ribera, buscando, de un lado, ofrecer productos de calidad, y de otro
contribuir, dinamizando el entorno, al desarrollo de la economia de la misma. Se
concretan en el Plan de Produccién.

Analisis_interno

a) Estructura organizativa: empresa pequefia, con 2 socios. La comunicacion interna de
la misma, por tanto, es fluida. Existe plena confianza entre los miembros del equipo.

b) Recursos humanos: los trabajadores poseen experiencia y conocimientos en el area
de actividad de la empresa.

C) Calidad del servicig: el servicio es inmejorable, ofrecido por personal cualificado y con
experiencia en el sector.

P
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d) Imag prody A | . Jmic
encuestas previas realizadas se extrae una percepcién positiva de nuestro producto. La
imagen de RIBExperience resulta, cuanto menos, impactante. La empresa cuenta con un
logotipo general y otros dos dirigidos a marcar una linea masculina y otra femenina.

magen de los prod 0S 0 _marca percepcion de lo onsumidores:de las

e) Ilgualdad de oportunidades entre hombres y mujeres y conciliacién de la vida
laboral y familiar: Ambos tuvimos muy claro que un equipo mixto seria mayor garantia de
éxito, buscando fomentar la igualdad de oportunidades entre hombres y mujeres. Somos
plenamente capaces de desempefiar todas las tareas requeridas, por lo que si uno de los
dos se ausentase para ejercer la Conciliacion de la vida laboral y familiar (acompafar a un
progenitor al médico, reducciéon de jornada para cuidado de hijo menor de 7 afios o de
familiar hasta el 2° grado en situacion de dependencia, suspension por maternidad...) el
otro podria perfectamente asumir en igualdad las tareas, si es una ausencia puntual, y si
es prolongada se procederia a la contratacion temporal de otro trabajador por cuenta
ajena, pudiéndonos asi beneficiar de las bonificaciones que ha aprobado el Gobierno en
la cuota de autonomos, del 100% por contingencias comunes, durante 12 meses. Con
esta prevision favoreceremos ademas la creacion de empleo. Ademas, procuraremos
contar con un horario flexible y fomentaremos el Teletrabajo, en pro de nuestra
Conciliacion.

Hemos utilizado nuestra CAPACIDAD CREATIVA a la hora de buscar el nombre mas
idoneo para nuestra empresa. Para ello hemos utilizado la técnica de lluvia de ideas o
Brainstorming, y del listado resultante nos hemos quedado con la que, a nuestro juicio, es
la que mejor representa los valores y el espiritu de nuestro Proyecto. Por otro lado,
también hemos recurrido a la Técnica SCAMPER para disefiar las actividades y los
Talleres, y “entrenado” nuestra creatividad con ejercicios de pensamiento lateral.

LOGOGENERAL LOGOMASCULINO LOGOFEMENINO

AP
@

Analisis DAFO

Estudio de las debilidades, amenazas, fortalezas y oportunidades del proyecto.

P
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Aspectos
internos

Aspectos
externos

Precio

Factores positivos

Fortalezas

- Producto que compagina ocio

e historia desde una perspectiva
innovadora.

- Actitudes y aptitudes
emprendedoras de los promotores

- Calidad y exclusividad del servicio.

- Experiencia de los promotores en
cocina y gastronomia antigua.

- Se complementa el servicio
con oferta de actividades de ocio.

- Fomento de habitos
alimenticios saludables.

Oportunidades

- Burgos es un enclave turistico-
histérico no muy Explotado.

- El asentamiento de Clunia y la
Ruta del Legado Romano son un
reclamo Asociado a nuestra idea.

- Se ha democratizado el
acceso al turismo, a pesar de la
crisis.

- Enclave geografico que facilita
el desarrollo De las actividades.
- -Bajo coste de todo el proceso.

- Apoyo y promocion

institucional.

P

Factores negativos

Debilidades

- Conocimiento  inexacto de las
tradiciones romanas y celtas.

-  Dependencia estacional de las
actividades.

- Dificultades para abrir brecha en el
mercado al tratarse de un producto muy
nuevo.

- Inexperiencia a la hora de llevar un
negocio.

Amenazas

- La verglienza que puedan tener los
clientes les frene antes de probar el
producto.

- Tramites burocraticos engorrosos.

- Negocios de aventura del

microentorno.

El precio global por persona asciende a 60 Euros, precio que hemos fijado partiendo de los
resultados de la encuesta previa y ateniéndonos a los costes y beneficios que pretendemos obtener. No
obstante, nuestra politica de precios es flexible y contemplamos la posibilidad de realizar descuentos de
Ultima hora, por cantidad, discriminacién de precios a determinados colectivos (parados, clientes que
repitan la experiencia o vengan recomendados, etc)

12



Distribucion

Utilizaremos canales de distribucion directos, sin intermediarios, de modo que mantendremos
una relacién cercana y de confianza con los clientes. Nuestra empresa es pequefia y de momento no
conviene introducirse en el mundo de minoristas o centrales de reservas:

= (Clasicos: Venta por teléfono. El cliente se pondra en contacto con nosotros a través de tal
via. Asi, podra obtener respuesta a dudas, reservar plaza o inscribirse directamente a un
evento.

= Modernos:

- Através de la Pagina https://ribexperiencearand.wixsite.com/ribexperiencie
se mostrara toda la informacion necesaria y demandada por el publico objetivo, asi como
un calendario en el que se muestren las fechas en las que todavia quedan plazas libres.

- Los clientes podran acudir a nuestro espacio a concertar personalmente su experiencia,
para si 0 para regalar. Ribexperience cuenta ya con cheques-regalo personalizables.

Para: Fermandn By Martines Canbilal 2

Lle hiam Vivenie

o dhiskeniia, usmirtnss s aiie valimies Facha le Viencimionta 31123018

Acciones de Marketing: publicidad. promocién e imagen corporativa

Hemos desarrollado al maximo en este punto nuestras capacidades de COMUNICACION.
Somos plenamente conscientes de que la competencia comunicativa supone el conjunto de habilidades
gue posibilitan la participacion apropiada en situaciones comunicativas especificas. En nosotros se ha
concretado en la capacidad de escuchar, hacer preguntas, expresar conceptos e ideas de forma efectiva,
exponer aspectos positivos, la habilidad de saber cuando y a quién preguntar para llevar adelante un
propdsito y ademés se relaciona con la capacidad basica para expresar pensamientos o contenidos
internos de manera comprensible para el interlocutor. En la ejecucion de nuestro Proyecto ha entrafiado
generar y mantener un flujo de comunicaciéon adecuado entre los miembros del grupo, utilizando los
distintos canales que en cada caso se requirieran y favorecieran el establecimiento de relaciones
mutuamente beneficiosas y para RIBExperience.

Hemos sido capaces de
» Decir lo que pretendemos (y no otra cosa).

> Ser coherentes en lo que decimos y en cdmo lo decimos (ajuste entre la comunicacion

P
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verbal y la no verbal).

» Adaptar la comunicacién a la situacién y caracteristicas de la otra persona y de nuestro
Target.

» Asegurarnos de que quien escucha comprende y acepta el mensaje.
» Saber interpretar la posible respuesta de la otra persona.
Presentamos también RESILIENCIA en este punto, por lo que ante los posibles fallos a la hora
de transmitir nuestro mensaje contrarrestaremos basandonos en los pilares béasicos de la expresion:

claridad, precision y adecuacion al contexto y al objetivo de la comunicacion, asi como fortaleciendo la
relacion interpersonal, asertividad, empatia, retroalimentacion.

Los medios previstos son:

» Radio: Se emitiran cufias publicitarias en las radios locales mas escuchadas (Cadena
Ser Aranda y Radio Aranda). Se mantendran durante dos meses desde el inicio de la
actividad.

» Anuncio en televisién: Protagonizado por los dos emprendedores.

Publicidad exterior: Carteles en la estacion de autobuses de Aranda de Duero y
Valladolid, en la Oficina de Turismo, Restaurantes, Oficina Juvenil

» Internet y RedesSociales. Pagina web, Facebook y Twitter @RIBExperiencie

https://ribexperiencearand.wixsite.com/ribexperiencie

RIBExperisnce

Brta, tc propia, higteeis.

Inicio Resumen Proyects  Wend de Batalls - Tallerss  Marketing

Historia Diversion Lai~Gatronomia

=
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» Presenciaen el directorio de empresas de la Junta de Castillay Ledn.

» Reuniones y jornadas de Networking organizadas por JEARCO (Foro Impulsa), el CEl
Ribera de Duero y ASEMAR

» Folletos: Imprescindibles para dar a conocer el producto. Realizaremos:

o Folleto informativo impreso con las posibles actividades, la localizacion de
RIBExperience, direccién y el teléfono de contacto y fotografias atrayentes.

o Folleto digital, descargable desde la pagina web.

» Marketing directo: El contacto directo con los clientes ya fidelizados y con los
potenciales es fundamental en nuestra empresa ya que el propio producto exige una
compenetracion y una implicacién personal con el mismo. Por ello, se ve indispensable
utilizar herramientas tales como:

o Mailing: se enviaran a la Universidad, Institutos y empresas cercanas cartas con
un triptico y con una carta que exponga el ofrecimiento de nuestros servicios.

o Telemarketing: A las entidades que se les ha enviado mailing, se les llamara por
teléfono para confirmar que han recibido la carta, con el objetivo de que la abran
y se interesen por la oferta.

0 Visita personal: A grandes empresas de la Comunidad de Madrid en las que se
llevan a cabo actividades de outdoor training, para ofrecernos como alternativa.

o E-mailing: se enviardn correos electronicos a las empresas que ya hayan
disfrutado de nuestros servicios con el objetivo de ser un recordatorio. Correo
corporativo, ribexperience@gmail.com

» Relaciones publicas: Apostamos porque la mayoria de las valoraciones positivas
concernientes a la entidad seran transmitidas por el boca a boca. Confiamos que tal
medio contribuya a crear una imagen positiva y fresca de la empresa, de tal manera que
cree atracciéon y capte la atencién de clientes potenciales, a la vez que contribuye a la
fidelizacién de los clientes actuales. Aprovechando el Festival de Verano y el de Teatro
Grecolatino en Clunia repartiremos Flyers en su zona de influencia.

> Prensa escrita local: Se enviard un comunicado de empresa a los periédicos
locales (Diario de la Ribera, Aranda HOY, Diario de Burgos...) y de las provincias limitrofes,
indicando el inicio de la actividad de RIBEXxperience.

> Televisién: Nos pondremos en contacto con Television Aranda con el objeto de
realizar una entrevista que se emita en horario de maxima audiencia.

> El logotipo se utilizara en todos los productos de merchandising y papeleria.



P

> Promocién de ventas: Barajamos distintas posibilidades, que se irdn ofertando
de modo alternativo via redes sociales

o Descuentos a grupos de mas de 10 personas
0 50% clientes que acudan recomendados por un amigo
o Ofertas express y de Ultimo minuto
> Acciones de merchandising: Sirven, de un lado, para promocionarnos, y de

otro, como fuente extra de ingresos. Contamos con la siguiente variedad de productos, con linea
masculina y femenina:
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Para el primer afio de publicidad se estima: 200 carteles (75 Euros), 1000 folletos (160 Euros),
anuncios en televisiones locales (500 Euros), participacion en FITUR e INTUR (1000 Euros), articulos de
merchandising (900 Euros, que se esperan recuperar con las ventas) y anuncios de radio (870 Euros). El
segundo afo se reduciran los carteles a la mitad, el presupuesto en merchandising se incrementara en
1/3 y el presupuesto para radio se eliminara, afiadiendo anuncios en revistas especializadas con coste
de 450 Euros.
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PUBLICIDAD Y MKT DIRECTO

(Prensa, Radio, Television, Revistas 1530 € 1110€
especializadas, buzoneo, vallas, etc.)
PROMOCION DE VENTAS
(Tarjetas de visitas, etiquetas, bolsas, regalos, 900 € 1200
etc.)
FERIAS Y EXPOSICIONES 1000 € 1000 €
OTROS: carteles 75€ 375€
TOTAL 3505 € 33475 €

D)PLAN DE OPERACIONES/PRODUCCION

Produccién: Se trata de una empresa dedicada al turismo épico y a las actividades de ocio y
tiempo libre, en la que se ofrecen actividades y talleres relacionados con la vida celta. Se recrearan
luchas cuerpo a cuerpo, complementando las actividades con talleres tematicos y excursiones al entorno
natural y artistico-monumental. Se estima que se podran ofrecer 8 servicios al mes, coincidentes con los
sdbados y domingos, aunque se pretende a medio plazo llegar a concertar eventos con grupos también

entresemana.

Fases del proceso de prestacién del servicio: Los dos promotores seran los encargados de
recibir las llamadas telefonicas asi como de los contactos electronicos de los clientes. Se encargaran de

ofertar la variada relacion de servicios, de elaborar el presupuesto al cliente y de concretar fechas.

. Antes de la llegada del cliente, se comprobara que todos los equipamientos y
utensilios necesarios para la prestacion del servicio estén en las mejores condiciones, asi como
la falta 0 no de algun tipo de material. Este proceso se realiza, a su vez, cada dos dias, con el

objetivo de ir previendo la necesidad de realizar un pedido.

o El pago se realizar4d después de la prestacion del servicio para visitas no
concertadas (en efectivo) y para los grupos (ingreso bancario).

Ofertar / acordar
servicio

Contacto con m\ x
el cliente Lpuesto,_/ r

Acordar .
fechas ,—\ s

Llegada del
cliente

=

Prestacion

del servicio

L5

Pago del
cliente

il
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Proveedores: Los proveedores de alimentacién y bebidas seran empresas de Aranda, la Ribera
y provincia, buscando, de un lado, ofrecer productos de calidad, y de otro contribuir, dinamizando el
entorno, al desarrollo de la economia de lamisma:

- Carnicas Cuevas Aranda para carnicos

- Vegetales con Sabor para verduras y hortalizas

- Aguas de Santolin para el agua mineral
- Mica y Tesela para la cerveza

- Panaranda para el pan

- Pascual para los lacteos

- Vinos de la Ribera para elvino

Disefio de las actividades: Se hace un desglose de las actividades disefiadas, junto con su
justificacion, objetivos y desarrollo. En este apartado maximizamos nuestra capacidad de
ORGANIZACION Y PLANIFICACION, considerando que la gestiéon del tiempo es imprescindible para
cumplir con las tareas, al menos con las mas importantes, sabiendo discernir entre lo accesorio y lo
urgente o prioritario. Para ello, somos conscientes de que es necesario que contemos con una buena
capacidad de planificacion, disciplina, constancia y conciencia de hasta donde pueden llegar nuestras
capacidades para no cargarnos con demasiadas tareas que luego se queden en el tintero.

El producto gira en torno a tres ejes: batalla, comida, talleres. Las actividades se desarrollan
aproximadamente de 10 a 20.30, con juegos de desgaste fisico, dinamicas y “batallas riberefias” por la
mafiana (comprendida la actividad de “Tobogan de agua” al Duero si el clima lo permite) y eventos de
cultura y tradicion, mas relajados, por la tarde. La pausa consistird en una “comida de batalla” en la que
se degustaran productos sorianos y repondran fuerzas. Como estudiantes de Cocina, hemos
confeccionado un menu especifico teniendo en cuenta el desgaste calérico, el precio de las materias
primas, el tiempo necesario para ejecutarlo y los gustos de la poblacion, que nosotros mismos dejaremos
preelaborado el dia previo a la actividad. Los clientes, grupo de maximo 30 participantes, estaran
acompafiados en todo momento por uno 0 ambos promotores.

1. BATALLA

Justificacién: Se desarrolla la lucha o batalla que rememora el asedio de Pompeyo a Clunia en
el afio 72 a. C y la resistencia de Quinto Sertorio durante 20 afos.

Objetivos:

a. Disfrutar durante la practica de la actividad.

b. Respetar compafieros, monitores, normas, material e instalaciones, antes, durante y
después de la actividad.

c. Desarrollar actitudes de colaboracion, aceptando la discrepancia.

d. Relacionarse con los demas de forma solidaria y tolerante.

e. Conmemorar y difundir la cultura clasica a través del recuerdo y puesta en escena de las

P
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guerras celtas y romanas.

f. Practicar actividades deportivas y disfrutar de la naturaleza.

g. Fomentar el espiritu competitivo y la orientacion al logro.

Desarrollo: La actividad tendra lugar aproximadamente de 10 a 14 horas. Comienza
congregando a los participantes que van a intervenir en la lucha y haciéndoles llegar unas nociones
béasicas en relacion a las normas a seguir, sobre la equipacion que antiguamente llevaban los guerreros
de Clunia y las técnicas de lucha. Posteriormente se realizard un sorteo de romanos y riberefios,
contando cada grupo con una zona delimitada y otra comun en la que desarrollar el cuerpo a cuerpo.
Se plantearan diversas dinamicas, como pueden ser la conquista cuerpo a tierra, el asedio, lucha a
ciegas, el robo de la bandera...

El equipo ganador recibira puntos tras cada actividad, resultando vencedor el que haya obtenido
una puntuacion mayor en la suma de todas ellas.

2. TOBOGAN DE AGUA:
Justificacién: Tras la batalla, si el clima lo permite, los

guerreros supervivientes se refrescardn en las aguas del Duero
accediendo al mismo a través de un tobogan de agua.

Objetivos:

a. Disfrutar de la sensacién de adrenalina.

b. Relajacion tras un esfuerzo fisico.
c. Refrescarse si existen altas temperaturas.
Desarrollo: Los participantes cuentan con horario de 14.00 a 15.00 para utilizarlo. Tras previa

carrerilla, procede lanzarse sobre una estructura adecuada con agua para deslizarse y recorrer gran
cantidad de metros.

3. COMIDA
Justificacién: Surge de la natural necesidad de reponer fuerzas tras un desgaste fisico.
Objetivos:

a. Fomentar habitos alimenticios saludables.

b. Promocionar productos de Aranda de Duero y la Ribera..

c. Conseguir la satisfaccion del cliente, superando sus expectativas.

d. Aplicar lo aprendido en el Ciclo de Grado Medio en Cocina y Gastronomia, extendiendo
y transfiriendo los conocimientos adquiridos.
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Desarrollo: El horario aproximado para comer sera de 15.00 a 17.30. Los promotores elaboraran
“comida de batalla” utilizando las artes de la cocina tradicional. Los comensales deleitaran las viandas
sirviéndose ellos mismos sin limite de cantidad.

El menu disefiado por los promotores es el siguiente:

PRIMEROS PLATOS

Revuelto de setas
Empanada arandina
Ensalada de chicharro
Lentejas a la riberefia

SEGUNDOS PLATOS

Codornices escabechadas
Lacén asado
Chorizos rojos y criollos

POSTRES

Tarta de queso
Fruta fresca

Torta de Aranda
Vino, cervezay agua

4. TALLERES

Justificacién: Completar el programa de ocio con actividades mas relajadas que conjuguen
cultura y tradicion.

Objetivos:

a. Poner en valor el potencial turistico de la Ruta del Legado Romano.
b. Promover actitudes de respeto medioambiental.

c. Rescatar del olvido artes en riesgo de desaparicion (cesteria, alfareria, orfebreria, curtido
de pieles...)

d. Satisfacer las inquietudes culturales de nuestros clientes

Desarrollo: Los talleres abarcaran de 17.30 a 20.30. Se establece un amplio abanico de
posibilidades de cara a configurar los paquetes al gusto de los clientes, en funcién de sus necesidades.
Estos, entre todos los talleres propuestos, en el momento de la inscripcion, deberan decantarse por
dos. Cada promotor sera el encargado de coordinar uno de ellos. Se muestra una relacién de los
posibles talleres, susceptible de incorporar otros nuevos tras la valoracion las propuestas de mejora que
efectlen los clientes en sus cuestionarios de satisfaccion:
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Gimnkana: Realizacién de varias pruebas que seran puntuadas o penalizadas
segun su desarrollo y ejecucion. Pruebas de agilidad, fisicas, culturales...

Pulido de xilex

Aula arqueoldgica de Roa

Artes tradicionales de cocina

Curtido de pieles

Lucha celta y romana

Alfareria

Cesteria

Pesca antigua sin muerte

Yacimiento de Ciella, Aula Arqueoldgica

Paseo por Clunia

Finalizados nuestros servicios, a cada participante se le hara entrega de un “Certificado de
Valentia” tras su paso por RIBExperience, que les proporcione utilidad como recuerdo de su experiencia
vital y a nosotros un canal de difusion.
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Se les ofrecera la posibilidad de completar una Encuesta de Satisfaccidn, cuyos resultados y
propuestas valoraremos y tendremos presentes en nuestro afan de proporcionar un servicio de calidad.

CUESTIONARIO DESATISFACCION
1. ¢£Qué fue lo que mas disfrut6 o valoré de RIBExperience?

a) El descubrir la Ribera con una perspectiva diferente
b) El combinar actividad fisica e inquietudes culturales
C) El disfrutar de una actividad grupal por poco dinero
d) NS/NC

2. ¢Recomendaria este evento a sus amigos/as?

a) Si

b) No

C) Depende
d) NSINC

3. ¢Cbébmo ha sido el trato recibido por parte de los organizadores?

a) Impecable
b) Correcto
C) Mejorable

d) Pésimo
4. La relacién calidad-precio le parece

a) Excelente
b) Adecuada
C) Mala

d) NSINC

5. En lo que se refiere a la comida indique su grado de satisfaccion

a) Muy satisfecho
b) satisfecho

C) Poco satisfecho
d) Nada satisfecho

6. Las actividades vy talleres le han parecido
a) Divertidos
b) Originales
C) Aburridos
d) otros:__
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7. ¢ Le gustaria que en el futuro incluyésemos alguna actividad? Indiquela

8. Otras sugerencias

MUCHAS GRACIAS POR SU COLABORACION

Somos plenamente conscientes de que el error, la equivocacion y el fracaso también forman
parte de nuestra vida, y teniamos claro desde el principio que teniamos que aprender a afrontarlos
reformulandolos positivamente, como oportunidades de aprendizaje y de crecimiento personal. Por tanto,
hemos desarrollado nuestra capacidad de RESILIENCIA en este punto buscando hacer de los
problemas soluciones. Asi, en

a) Los talleres, si en algin momento se presenta la lluvia, recurriremos al
videojuego “Numantia” como alternativa. Basado en hechos reales, durante la partida el jugador
se embarcara en una aventura donde podra dirigir a mas de 30 unidades militares inspiradas en
cuerpos y destacamentos reales, y elegir entre apoyar a las tropas numantinas contra el ejército
romano o expandir el poder de Roma por toda la Peninsula. Utilizaremos este videojuego como
un recurso mas a explotar en nuestro negocio, como taller si es que llueve.

b) La comida de batalla, si no nos llega algin género por retraso del proveedor,
falta de materia prima...lo sustituiremos por otro de analogas caracteristicas (salchichas
sustituyendo a los chorizos, garbanzos en lugar de lentejas...)

E) RECURSOS HUMANOS

Los dos socios poseen experiencia y conocimientos en el area de actividad de la empresa al
haber realizado la Formacion en Centros de Trabajo de su Ciclo Formativo en empresas del sector y
participado en las “Jornadas de Historia de la Gastronomia” celebrada en su Centro Educativo.

Presentamos nuestros Curriculum Europass.

En este sentido, somos plenamente conscientes de que hemos de maximizar nuestra capacidad
de TRABAJO EN EQUIPO: la colaboracién y la coordinacion entre los dos socios es un requisito
imprescindible cuando desempefiamos tareas en grupo. La complejidad de las tareas obliga a realizarlas
en equipo, para lo que es necesario saber asumir responsabilidades, cumplir lo mejor posible con las
exigencias y tener dotes de liderazgo, que pretendemos sea compartido.
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En principio no pensamos efectuar ninguna contratacion, pero si el dia de mafana
aumentasemos la plantilla, para reclutar nuevos trabajadores contactariamos en primer lugar con el CIFP
La Merced y con el CIFP La Flora de Burgos para nutrirnos de sus bolsas de empleo con recién
titulad@s en Formacion Profesional, y en segundo lugar acudiriamos al ECYL.

F) INVERSIONES Y LOCALIZACION

INVERSIONES INICIALES IMPORTE

Gastos de establecimiento/constitucion
., . ) L. 2262,6 Euros
(Constitucion legal, licencias, tramites...)

Derechos de traspaso, patentes, marcas 143,15 Euros
Aplicaciones informéticas (Panda antivirus 2017) 45 Euros
Edificios, locales y terrenos 0 Euros
Instalaciones técnicas, maquinaria y herramientas 550 Euros
Otras instalaciones, utillaje y mobiliario 2027 Euros
Equipos informaticos: un Notebook 220 Euros

Gastos de marketing. Incluye articulos de

- 310 Euros
merchandising
Mensualidad Centro de Empresas e Innovacion 100 Euros
Elementos de transporte: furgoneta de segunda mano 3270 Euros
Existencias Iniciales: compra de disfraces y complementos 597,25 Euros
Materias primas 290 Euros
TOTAL 9815 Euros

LOS GASTOS DE ESTABLECIMIENTO aparecen desglosados en el apartado “Forma juridica y
puesta en marcha”

DERECHOS DE TRASPASO, PATENTES Y MARCAS: Consultada la Oficina Espafiola de
Patentes y Marcas, la solicitud de registro de la marca o nombre comercial “RIBExperience” conlleva una
tasa en 2017 de 143,15 Euros

EDIFICIOS, LOCALES Y TERRENOS aparecen con un coste de cero Euros porque tanto el
terreno como la nave son de nuestra propiedad. Estableceremos nuestro domicilio social en un espacio
de coworking, por lo que si presupuestamos tal circunstancia.

INSTALACIONES TECNICAS, MAQUINARIA Y HERRAMIENTAS:

Destacar que dentro de este apartado que se ha adquirido un tobogan de agua hinchable.

P
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El MOBILIARIO estéa constituido por 3 mesas de madera largas con un coste de 339 Euros cada

unay 8 bancos de madera con un coste de 15 Euros cada unidad.

EQUIPOS INFORMATICOS: Se ha adquirido un notebook, al ser

su coste inferior al de un ordenador de mesa

GASTOS DE MARKETING: Se adquirirdn articulos de merchandising: gorras, camisetas,

memorias USB, tazas, fundas para méviles, llaveros...

EXISTENCIAS INICIALES: Compra de disfraces y complementos. Aunque en principio la
actividad se proyecta para un maximo de 30 participantes, se adquirirdn excedentes para estar cubiertos

en caso de pérdida, rotura, robo...de los mismos.

PRODUCTO N° DE UNIDADES COSTE UNITARIO
Disfraz de chico 25 7,25 Euros

Disfraz de chica 20 6,30 Euros

Armas 40 2 Euros

Escudos 40 3 Euros

il
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Disfraz de chico Disfraz de chica
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En lo que atafie a la localizacién, desglosamos las decisiones relativas a la ubicacién de nuestra
oficina y de las infraestructuras:

1. Ubicacion de la Oficina

cE CE

Aranda Emprende, y a pesar del apoyo que ofrece a los nuevos
emprendedores, no hay convocatoria abierta en la actualidad, y un local
privado implica un coste muy elevado para nosotros. Por ello, hemos
optado por ubicarnos en el Centro de Empresas e Innovacion, CEl Ribera
del Duero. El Centro se ubica en la Calle Palencia, 5. Milagros (Burgos).
Hemos optado por este Centro por el ahorro de Costes, su ubicacion
estratégica y las posibilidades que nos ofrece de establecer relaciones de .
Networking con otras empresas. Es un espacio de Coworking que actualmente cuenta con una oficina
individual libre, ypor100 Euros al mes nos ofrece un amplio abanico deservicios:

Tras haber barajado presentarnos al programa de la aceleradora

v Cesion de uso del espacio y de mobiliario.
Despacho.

Servicio de limpieza y seguridad.

Sala de Coworking.

Exento de IBIl y tasa de agua y de residuos.
Asesoramiento empresarial.

Uso de sala de reuniones y aula de formacién.

DN N N N N N N

Servicio de Internet Wifi.

2. Infraestructuras

Las batallas de RIBExperience tendran lugar en un terreno cercano al Duero, en la Ribera junto
a la N-122, propiedad de uno de los emprendedores, que cuenta con una nave industrial en la que
elaborar y servir la comida de la batalla. Cuenta con un gran espacio diafano, por lo que aunque en
principio las luchas estan pensadas para desarrollarse en contacto con la naturaleza, los elementos no
podrdn con nosotros asi que desarrollamos nuestra PERSEVERANCIA al prever que podran
trasladarse al interior de la nave en caso de nieve, lluvia o inclemencias metereol6gicas.
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La localizacién se puede observar en la siguiente vista aérea

G)ESTUDIO ECONOMICO-FINANCIERO

Para hacer frente a las inversiones necesarias, los recursos financieros seran obtenidos de dos
vias:
o Capital social aportado por los promotores. Cada uno de nosotros aportaremos
2.000 €.
e Préstamo bancario. Préstamo empresarial BBVA. Las condiciones se recogen
en los dos cuadros siguientes:

Capital 24.425,60 €
Plazo 10 afios
Tipo de interés 6 %
Comision de apertura 1,20 %
TAE 6,44 %
Cuota mensual 271,17 €

Condiciones del préstamo bancario

29



il

Interés acumulado 122,13 € 1.415,51 € 8.115,27 €
Amortizacién acumulada de la cuota 149,05 € 1.838,56€ 24.4255 €
Total pagado 271,18 € 3.254,16 € 32.540,77€
Pendiente de pago 32.269,59 € 29.286,61 € 0€

Intereses, amortizaciones y capital pagado y pendiente de pagar (afio inicial, primer afio y
a la finalizacién del plazo de devolucion).

De esta forma, con las dos fuentes de financiacion utilizadas, obtenemos:

1. RECURSOS PROPIOS
Capital (Aportaciones propias)

4.000

2. RECURSOS AJENOS
Préstamos bancarios 24.425,6
Otros préstamos/créditos

También pretendemos disefiar una campafia de Crowdfounding en la plataforma Verkami, pero
como los resultados son inciertos, preferimos no considerar tales ingresos.

Balance de situacion:
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PATRIMONIO Y NETO
(SIS Y PASIVO
Afio 0 Afo 1 Afo 0 Afo 1
Activo no corriente 16.425,6 17.495,6 Patrimonio neto 4.000 3.119
Inmovilizado Intangible 45 45 Capital Social 4.000 4.000
Inmovilizado Material 16.380,6 17.450,6 Reservas
Inversiones Inmobiliarias Resultados del ejercicio - 881
(-) Amortizacion Pasivo no corriente 244256 | 21.17144
Acumulada
Activo corriente 12.000 | 66.820,89 | Deudas con entidades de 244256 | 21.17144
crédito a l/p
Existencias 887,25 1656 Acreedores a l/p
Clientes Pasivo corriente 60.026
Deudores 4515 Dgudas con entidades de
crédito a c/p
Disponible 11.112,75 | 60.650,49 | Acreedores ac/p 1.320
Proveedores 58.706
TOTAL ACTIVO 28.425,6 84.316,49 TOTAL PASIVO 28.425,6 84.316,44
H)GESTION DEL RIESGO Y SOSTENIBILIDAD EN EL

ENTORNO, PROTECCION DEL MEDIO AMBIENTE Y
PREVENCION DE RIESGOS LABORALES

Por «riesgo empresarial» entendemos todos los elementos que pueden generar incertidumbre o
inestabilidad al interior de nuestra empresa. Sin embargo, el riesgo no siempre tiene que suponer una
amenaza, también puede generar oportunidades que la empresa debe ser capaz de identificar y
aprovechar, por lo que en este punto también aplicaremos la RESILIENCIA. Asi, en este sentido, la
Gestion del Riesgo en RIBExperience esta en consonancia con la capacidad de ASUNCION DE

RIESGOS, y en esta linea

Favorece la identificacion de amenazas, obstaculos y oportunidades.

Aumenta las posibilidades de alcanzar los objetivos. Los procesos que tengan mas
seguimiento y control tienden a ser mas exitosos.

Impulsa la proactividad. Incorporada la labor de gestion de riesgos, los socios asumiremos
una actitud mas dinamica para la consecucion de objetivos.

Mejora las labores de administracion de la empresa.

La empresa mejora su eficacia en la asignacion de recursos para la gestion del riesgo. Ya no
es un gasto que se efectlia de manera improvisada.

Mejora la adaptacion de la empresa al entorno social y econémico de la Ribera. Identificar
los riesgos permite acercarnos a nuestro contexto.

e Potencia la confianza de los grupos de interés.
e Facilita la toma de decisiones.
e Fomenta la capacidad de transformacion de la empresa.

Al ser empresa de nueva creacion, se presentan ante nosotros riesgos econémicos o financieros,
asi como los inherentes a las inversiones, medios de financiacién, operaciones de arbitraje, politicas
empresariales, modelos de contratacion, etcétera.

La herramienta que utilizaremos para establecer un sistema de gestion de riesgos eficaz dentro
de nuestra organizacion, es lanorma ISO 31000, establecida por la Organizacion Internacional de
Normalizacion (ISO). Se trata de una norma internacional que establece principios y estrategias sobre la
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gestién del riesgo en cualquier campo comercial y que puede ser aplicada por las organizaciones mas
alld de su tamafio, naturaleza o actividad.

La norma ISO 31000 sefiala que todas las actividades comerciales de una empresa generan
riesgos. Esto, antes que ser un aspecto negativo, sienta las bases para una politica corporativa orientada
a la valoracion de los procesos. Es decir, incorpora el riesgo como parte fundamental de la labor
comercial. RIBExperience tendra en cuenta tres aspectos a la hora de consolidar un plan de gestién de

riesgos:

El contexto. Es decir, el entorno que rodea la actividad comercial de la empresa, tanto a nivel
interno como externo, determinando qué estrategias de mercado son mas adecuadas en
cada caso.

Valoracion de riesgos. Que es, en pocas palabras, la definicién de los elementos que lo
generan, asi como sus causas y efectos.

Tratamiento. Una vez establecidos esos riesgos y analizados sus efectos, nuestra empresa
debera dar otro paso y plantear estrategias para aminorarlos o, en el mejor de los casos,
suprimirlos.

Este proceso de gestién de riesgo se completa con otros dos procesos, que determinan la
utilizacion de las capacidades de TOMA DE DECISIONES Y RESPONSABILIDADES:

Comunicacién y consulta, considerado como el punto de partida para establecer las
estrategias de riesgo que se llevaran a cabo. Este intercambio de informacién debe ser
constante y estar presente en todas las etapas del proceso, para analizar la situacién en
cada momento y tomar las decisiones de actuacion. Soélo asi se podra garantizar una
eficiente gestion del riesgo.

Monitoreo y revisién. Sélo a través de un seguimiento continuo y control exhaustivo es
posible identificar a tiempo las posibles amenazas y oportunidades que se generan y
desarrollar medidas que permitan la mejora de las herramientas, métodos y procesos que se
llevan a cabo. Este seguimiento debe ser continuo, presente en todas las etapas, y abarcar
todos los procesos de gestion del riesgo, para que realmente sea efectivo.

En este punto del Proyecto ha sido fundamental desarrollar las capacidades de
COMUNICACION, Coordinando adecuadamente el lenguaje corporal con el lenguaje oral en las
situaciones de comunicacioén interpersonal a través de las siguientes acciones:

<\

<\

\

Preparar las instrucciones antes de trasmitirlas.
Organizar la informacion brindada por su interlocutor.
Destacar los aspectos importantes de los mensajes que se emiten por escrito.

Precisar el mensaje escrito y no permitir sobreentendidos a la vez que escribir ideas con
lenguaje claro, conciso.

Realizar preguntas y tratar de expresar lo que entiende que los deméas estan diciendo con
sus propias palabras.

Exponer propias opiniones, teniendo en cuenta la del otro interlocutor.

Mantener informado al otro socio de los objetivos, responsabilidades y avances de las tareas
asignadas.

Escribir ideas con lenguaje claro, conciso.

Estructurar los mensajes orales y escritos.

P
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Aplicaremos la normativa de Prevencion de Riesgos Laborales, en particular

-LPRL, Ley de Prevencién de Riesgos Laborales.

-RD 486/1997, que establece las disposiciones minimas de Seguridad y Salud en los lugares de
Trabajo.

-RD 286/2006, de proteccion de los trabajadores contra el ruido.

Adoptaremos técnicas de proteccion individual (utilizacion de EPIS tales como protectores
amovibles del empeine, manguitos, dediles, guantes de seguridad, cascos, crema protectora...) y
colectiva (resguardos, vallado perimetral...) garantizando la seguridad de usuarios y trabajadores.
Procederemos a realizar la evaluacion de Riesgos acudiendo a G&M PREVENCION, Servicio de
Prevencién Ajeno con presencia en Aranda de Duero.

Realizaremos los preceptivos reconocimientos médicos anuales y, si fuera necesario, nos
someteremos a campafias de vacunacioén frente a riesgos bioldgicos.

Dentro de las medidas que desarrollaremos en pro de la sostenibilidad y de la proteccion del
Medio Ambiente, cabe destacar:

Desconexién de aparatos electrénicos cuando no estén en uso.
Apagar las luces al ausentarnos de la oficina y de la nave.
Adquisicién de productos no contaminantes.

YV V V V

Reflexionar antes de tirar a la basura si el elemento se puede reciclar, reparar, reutilizar
0 puede servir a otra persona.

Y

Utilizacion de bombillas de bajo consumo y de pilas recargables.
» Uso racional del agua, evitando el despilfarro.

» Sustituir los vasos desechables de plastico o cartén por tazas de cerdmica o porcelana,
reutilizables.

» Evitar usar recipientes de plastico, promoviendo el uso de envases retornables.

» Disminuir la cantidad de impresiones, utilizando medios alternativos digitales, por
ejemplo para los cheques regalo o el certificado de Valentia.

» Gestion de residuos, separando la basura de modo selectivo: papel, cartén, pilas,
materia organica, cartuchos...

» Evitar el uso de aerosoles, causantes de la destruccion de la capa de ozono y que
contribuyen al efecto invernadero, sustituyéndolos por pulverizadores recargables.

» Adquirir productos de limpieza biodegradables.

A\

Reutilizar las bolsas de plastico.

> No utilizar plasticos que sean PVC, que desprenden quimicos téxicos y contaminan el
ambiente durante toso su ciclo de vida.

) FORMA JURIDICA Y PUESTA EN MARCHA

» Formajuridica: Sociedad de Responsabilidad Limitada.
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Tipo de responsabilidad: Limitada. Solidaria entre los socios y limitada al capital
aportado, de manera que no responden ante las deudas con su patrimonio personal.

NUimerominimo de socios: 1

Capital Social Minimo: 3.005,06 €. Este capital puede estar formado por aportaciones
dinerarias 0 en especie.

Régimen de la Seguridad Social: régimen de autbnomos para administradores y socios
gue tengan control de la sociedad. El resto en Régimen general.

Certificacién_negativa de nombre: Debera ser un nombre que nadie haya registrado
antes. Para obtener este certificado se ha de presentar un documento en el que figuren
tres posibles nombres para la empresa. Nosotros propusimos RIBEXxperiece, Vive la
Ribera y Experiencia Guerrera. Tiene una validez de 3 meses hasta que se registra en el
notario.

0O Do6nde: Registro Mercantil
O Coste: 20 €

Apertura_cuenta bancaria a nombre de la empresa: en esta cuenta se ingresa el

Capital Minimo Inicial (3.005,06 €). El banco emite un certificado de este ingreso que hay
gue presentar en la notaria.

0 Dd6nde: Entidad Bancaria. En nuestro caso, Cajaviva Caja Rural.
O Coste: 0 € (el Capital Inicial no se considera coste)

Redaccion_de los Estatutos Sociales: el socio debe redactar las normas que van a

regir la empresa. Como minimo deben contener:

e Denominacién de la Sociedad

e Objeto social.

e Duracién de la sociedad.

e Fecha de inicio de la actividad.

e Domicilio social

e Capital social y participaciones en que se divide.
e Sistema de administracion de la sociedad.

Escritura_publica de la copstitucion: Es necesaria para la inscripcién en el Registro
Mercantil. Para la obtencién de la escritura, es necesario aportar la siguiente
documentacioén:

e Estatutos Sociales de la Sociedad.

e Certificacion negativa del registro mercantil central.

e Certificacién bancaria de la aportacion dineraria al Capital Social.
e D.N.I. original del socio fundador.

P
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O Do6nde: Notaria
O Coste: 250 €

> Liquidacion_del Impuesto sobre Transmisiones Patrimonjales y Actos Juridicos
Documentados:

0 Donde: Servicio Territorial de Economia y Hacienda de Burgos.
O Coste: 0,30 € (precio del impreso).

» Obtencién_del NIF: Obligatorio para las sociedades.

0O Do6nde: Delegacion de Hacienda de Burgos.
OCoste: 1,5 €

» Inscripciéon_en el Reqistro Mercantil: antes de dos meses desde la obtencion de la
escritura de constitucion. Es necesario aportar:

e Copia auténtica de la escritura de constitucién de la Sociedad.
e Certificacién negativa de denominacién social.

e Documento acreditativo de haber liquidado el ITPAJD

e Copia del N.I.F. Provisional.

0 Donde: Registro Mercantil
o0 Coste: 104,30 €

> Altaen el Impuesto de Actividades Econdémicas:

O Cuéndo: 10 dias antes del inicio de la actividad
0 Do6nde: Administracion Tributaria de Burgos.
O Coste: 0 €. (exenta)

» Declaraciéon censal. Es necesario aportar el NIF de la Sociedad y un documento
acreditativo de alta en el Impuesto de Actividades Econdmicas.

O Cuéando: antes del inicio de la actividad.
0 Donde: Delegacion del Ministerio de Economia y Hacienda.
O Coste: 1,5 € (impreso)

> AltaenlaTasade Basuras:

0O Do6nde: Ayuntamiento de Aranda de Duero.
O Coste: 85 €

» Licencia de actividades e instalacjones:

0O Cuéando: antes de 3 meses del inicio de la actividad.
0 Dénde: Seccion de Urbanismo Ayuntamiento de Aranda de Duero.

P
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O Coste: 2200 € (Proyecto técnico visado y las tasas municipales)

> Inscripcion de I dad Social:

0O Donde: Direccion Provincial de la Tesoreria de la Seguridad Social.
O Coste: 0 €

> Altaen el RETA: para los dos promotores.

O Donde: Delegacion de la Tesoreria General de la Seguridad Social
O Coste: 0 €

> Aperturadel Centro de Trabajo:

0O Donde: Direccidn provincial de trabajo.
O Coste: 0 €

TOTAL COSTES DE CONSTITUCION: 2.662,6 €

Pretendemos acogernos a la tarifa plana aprobada por el Gobierno, recogida en laLey 14/2013
de 27 de septiembre, de apoyo a los emprendedores y su internacionalizacion.

1. Requisitos de la tarifa plana para auténomos

El Real Decreto Ley 4/2013 de 22 de febrero de medidas de apoyo al emprendedor y estimulo
del crecimiento y la creacién de empleo introdujo la tarifa plana para menores de treinta afos.
Cumplimos los requisitos para acogernos:

e Tener menos de 30 afios en el momento del alta en el RETA. Contamos con 23 y 18
afios, por lo que lo cumplimos.

¢ No haber estado de alta como auténomo en los cinco afios anteriores. RIBExperience es
nuestra primera incursiéon en el mundo laboral.

e Ha desaparecido el requisito de no emplear trabajadores por cuenta ajena, aunque en
principio, no tenemos pensado contratar a ninguan trabajador, por lo que no nos afecta.

2. Cuantia de la tarifa plana para autbnomos

La cuantia de la tarifa plana varia a lo largo de los primeros meses de actividad, estableciéndose
tres tramos de reduccién sobre la base minima de cotizacién y el tipo minimo de cotizacion:

e Primeros 6 meses: En 2017, 50 euros justos de la cuota por contingencias comunes.
Esta cantidad entré en vigor el 10 de octubre de 2015, hasta entonces ascendia a un
80% de reduccion de la cuota, con lo que con las bases y tipos de 2015 se quedaba en
53,59 euros.

e Meses 7 al 12: 50% de reduccion durante el segundo semestre, que se quedaria en
2017 en 133 euros.

e Meses 13 al 18: 30% de reduccién durante el siguiente semestre, que se quedaria con
las bases y tipos de cotizacién de 2017 en 187 euros.
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http://www.infoautonomos.com/utilidades/normativa/ley-de-emprendedores-142013/
http://www.boe.es/boe/dias/2013/02/23/pdfs/BOE-A-2013-2030.pdf

J) LINEAS DE ACTUACION FUTURAS

Tras dos meses de intenso trabajo, nos mostramos plenamente satisfechos con los resultados
obtenidos. Sin embargo, nuestras miras van més alld y desde nuestro afan emprendedor y de mejora
continua, dejamos abiertas lineas de actuacién futuras, cuya ejecucién y puesta en practica desarrollaran
y completaran el actual Proyecto de RIBExperience, corrigiendo los fallos detectados e implementando
mejoras gracias a nuestra capacidad de RESILIENCIA:

= Ampliacion y mejora de nuestra pagina web, ya creada y disponible en

https://ribexperiencearand.wixsite.com/ribexperiencie

= Inscripcion en JEARCO, Asociacion de Jovenes Emprendedores de Aranda y de la Comarca
y en ASEMAR, Asociacion de Empresarios de Aranda y la Ribera, para sumarnos a la
promocion del turismo en el marco de una corporacion consolidada y activa.

= Creacion de perfiles de Facebook e Instagram.

= Elaboracion de una aplicacién para moviles con puntos de interés y rutas celtiberas y
romanas por la Ribera.

= Traduccién de los folletos al Braille y otros idiomas: inglés, portugués, aleman, francés.

= Contacto con establecimientos hoteleros de la ciudad y provincia con el objeto de disefar
paquetes que incluyan alojamiento.

= Disefio, adaptacion y ampliacién de las actividades a publicos y colectivos con necesidades
concretas, especificas o especiales: nifios, discapacitados, personas de avanzada edad...

= Toma en consideracion de diabéticos, vegetarianos, alérgicos, celiacos...incluyendo en el
menu productos especificos.

= Desarrollo y actualizacion de los contenidos del blog http://RIBExperience.blogspot.com.es

= Bulsqueda y acuerdo con una empresa audiovisual para plantear la posibilidad de incorporar
un servicio de video y/o fotografia del evento.

= Ampliaciéon de las fuentes de financiacién incorporando nuestro proyecto en alguna
plataforma de crowdfounding on line, como por ejemplo, Verkami.

= Nuevos talleres y contratacion de expertos para su imparticion, como cetreria, arqueologia,
numismatica, decoracion floral, papiroflexia...

El espiritu riberefio te esta esperando... ;A qué esperas para sentirlo?

P
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