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INTRODUCCION

Con el presente proyecto se pretende estudiar la posibilidad de introducir un
nuevo concepto de restauracion en el Puerto de Denia. Durante un viaje a Milan en
2006 tuve el placer de conocer el aperitivo Milanés. Un concepto que mas alla de la
cana y la tapa, te llevaba a un sinfin de variedad en cocteles y ademas un buffet

que invitaba a probar las delicias de la cocina italiana.

La idea quedd en mi mente y tras mis anos en la universidad y 3 afios de
experiencia en el sector del Alojamiento y centrandome en el departamento de
ventas; siempre he querido ahondar mas en la parte de Alimentos y Bebidas para
asi ampliar mis conocimientos en la rama de la hosteleria. Y por qué no plasmarla

en forma de Plan de Negocio en mi Proyecto Final de Carrera.

La metodologia que he utilizado para llevar a cabo el Plan de Negocio esta
enfocada a la apertura de un nuevo restaurante en el Puerto de Denia. Los

componentes con los que principalmente cuenta son:

- El andlisis estragégico

- Definicidn de la idea y objetivos

- Analisis del entorno

- Analisis del mercado de la empresa

- Plan estratégico

- Analisis interno y definicién de la estructura
- Analisis de los recursos humanos

- Plan econdmico

- Conclusiones



Estos puntos han sido detallados en las diferentes partes en las que se divide

el proyecto. El cual se ha estructurado del siguiente modo:

- Legislacion. Para conocer en qué marco legal debemos construir nuestra
empresa. Normativas y documentos que necesitamos para poner en marcha el
negocio, tanto desde una perspectiva autonédmica como local.

- Anélisis Estratégico y Plan de Negocio. Introducimos el concepto, modelo y
la idea del negocio. Su localizacion, caracteristicas y capacidad. Conocemos el
producto desde dentro y como se va a organizar a un nivel tactico y estratégico. Es
el alma del proyecto, la forma de conocer qué queremos ofrecer y de qué modo.

- Plan econdmico. Nos permite hacer una estimacidon de la capacidad que
tendra el establecimiento dependiendo de los momentos de consumo, ingresos,
costes fijos y variables. Con la finalidad de elaborar un presupuesto y conocer si
nuestro negocio puede ser econdmicamente viable.

- Plan de Marketing. En el detallaremos las acciones que se llevaran acabo
para llegar a nuestro mercado. Daremos importancia en este apartado a nuestro
entorno externo e interno, y a las acciones que emplearemos dentro de las

variables del Marketing Mix.

Las fuentes empleadas para la realizaciéon del proyecto, provienen de
recursos tan variados como mi experiencia dentro del alojamiento y la interaccion
con companeros de los diferentes departamentos de Alimentos y Bebidas, apuntes
de la asignatura Gestion de Produccion en Restauracion de la Diplomatura de
Turismo, consulta a amigos y conocidos con un amplio conocimiento de locales de
ocio nocturno y cocteleria, y material bibliografico que se detallara al final del

proyecto.



LEGISLACION

1. Normativa Autonomica

Segun el articulo 49.1.122 del Estatut dAutonomia de la Comunitat
Valenciana, la Generalitat tiene competencia exclusiva en materia de turismo. La
ley 3/1998, de 21 de mayo, incluye a los establecimientos de restauraciéon como

empresa turistica.

Los restaurantes se regulan por el DECRETO 7/2009, de 9 de enero, del
Consell, regulador de los establecimientos de restauracion de la Comunitat
Valenciana. El objeto de tal ley es la promocién y ordenacion turistica de la
actividad y los establecimientos de restauracion dentro de la Comunidad

Valenciana.

Mas tarde con el DECRETO 24/2010, de 31 de marzo, del Consell se
modificaria el anterior Decreto 7/2009. Se incluye la obligatoriedad de comunicar el

inicio de actividad y simplifica la documentacién a aportar.
2. Normativa Local

El restaurante se ubicara en el municipio de Denia. Por ser un
establecimiento publico con un aforo inferior a 500 personas y sin situacién de
riesgo para nuestros comensales, el procedimiento a seguir para obtener nuestra

licencia de apertura seria el siguiente.

1. Obtencion de Certificado de Compatibilidad Urbanistica.

2. Obtencion de Licencias de Obra



3. Autorizaciones y tramites sectoriales previos y preceptivos. En nuestro
caso imprescindible por situar el restaurante en la Darsena del puerto, la
cual es de dominio publico.

4. Presentacion de la Declaracion Responsable.

5. Impreso de nueva Ordenanza de Licencias. Véase ANEXO 1.

Una vez se verifigue que toda la documentacion presentada esta completa,

podremos proceder con la apertura del establecimiento.



ANALISIS ESTRATEGICO

Tras analizar la situacion en la que se encuentra el sector de la cocteleria
dentro del sector del ocio y realizar un estudio mas detallado del entorno en el que
“LeClub” va a desarrollar su actividad, hemos considerado que es fundamental que
nuestra empresa logre un posicionamiento diferencial en un sector altamente

competitivo como éste.

Por eso, el objetivo central que nos fijamos es convertirnos en la cocteleria de
referencia en el area en la que estamos ubicados. Para ello vamos a llevar las

siguientes acciones:

- Promociones destinadas a la captacion de la poblacién de 21-35 afios.
Utilizaremos para ello distintos medios de comunicacién cuya audiencia se sitte
mayoritariamente en el publico objetivo al cual dirigimos nuestro negocio.

- Creacion de un nuevo producto que satisfaga las nuevas necesidades y
habitos de consumo que surgen en nuestro segmento de mercado, como puede ser
un buffet en el cual se puedan crear nuestros clientes sus propios platos, y
degustar otros procedentes de la cocina mediterranea y oriental.

- Ofrecer un servicio personalizado y trabajar en la fidelizacion del

cliente, utilizando para ello estandares altos de servicio.

1. Analisis de la situacion actual
1.1 Entorno general
Actualmente estamos asistiendo a uno descenso en el precio del mercado

inmobiliario, haciendo mas facil la compra de un local adaptado a nuestras
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necesidades. Por contra, la falta de financiacion por parte de los bancos y otros

tipos de entidades, provocan dificultades para la creacion y expansién de empresas.

Otro reto es el que representa la presente situacion de recesién econdmica y
la bajada continuada del consumo. Contribuyendo a una altos niveles de desempleo
y a un menor poder adquisitivo entre las poblacién. Siendo uno de los segmentos

mas afectado aquel al que se dirige nuestro negocio, el de los jovenes.

En el aspecto socio-demografico, en los Ultimos afios se ha producido un
incremento considerable en el consumo de cdcteles, debido a una serie de factores
dentro de los cuales podriamos resaltar la moda y los cambios en los habitos del
consumidores que buscan diferenciarse del resto y huir del tipico “cuba libre”. Otra
tendencia a la que asistimos, es el creciente culpo al cuerpo y a la busqueda de un
estilo de vida cada vez mas sano, provocando la busqueda de nuevos habitos
alimenticios y nuevos tipos de cocina mas “casual” sin caer en el “fast food”. Ello
trae también como consecuencia, la creciente preocupacién ecoldgica,
demandandose en mayor medida alimentos bioldgicos respetuosos con el medio

ambiente y libres de pesticidas y manipulaciones bioldgicas.

Debemos también afiadir, la exigencia cada vez mayor en los productos
demandados, provocando la preocupacion por parte de las empresas por la
obtencién de certificados de calidad que acrediten, diferencien y posicionen ante
sus consumidores. Asi como el alto control llevado a cabo por las diferentes

administraciones en cuanto a higiene, calidad y trazabilidad del producto.

Otro factor clave a tener en cuenta al poner en marcha nuestro negocio, es el
auge de las nuevas tecnologias ya plenamente integradas en la vida cotidiana. Esto
provoca un mayor flujo de informacién que desemboca en una mayor comunicacion
entre los agentes implicados y mas si cabe en el segmento al cual vamos a dirigir

nuestro negocio.
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1.2 Entorno especifico

Denia es una ciudad famosa por su ocio nocturno y cuenta con un alto
nimero de competidores y productos sustitutivos para "LeClub”. Dentro de los
productos sustitutivos podriamos nombrar algunos como pub irlandeses, bares
tipicos de “pueblo” y otros locales que ofrecen alimentos y bebidas por un precio
asequible. Es por ello, que "LeClub” se va a desmarcar de este tipo de negocio,
para ofrecer un producto mas selecto dirigido a un publico de nivel adquisitivo mas

elevado.

Una de las principales barreras de entrada con la que nos podemos encontrar
a la hora de expandirnos en el mercado de Denia y alrededores, es el
reconocimiento que ya poseen otros locales como Zensa Marina o el conjunto
establecido en el Carrer la Mar. Competidores a muy a tener en cuenta puesto que
se trata de un producto dificil de diferenciar. Ademas, al encontrarnos en un
mercado maduro, existe un elevado nimero de competidores de menor escala que

se han afianzado en la zona.

Los mas similares a nuestro concepto de negocio son Zensa Marina y Zensa
Lounge, ambos pertenecientes al mismo grupo empresarial. Ambos son
especialistas en cocteleria y ofrecen una carta de alimentos a sus clientes. A ello
hay que afadir el matiz de que Zensa Marina se ha consolidado como una opcion
para el dia, ofreciendo a sus clientes la posibilidad de bafiarse en una piscina
instalada en la terraza del local. Somos conscientes de que no podemos competir
con ello, y por esta razon vamos a invertir nuestros esfuerzos en otros momentos

de consumo.

Nuestro publico objetivo son los residentes de la poblacion de Denia y

alrededores, tripulantes de embarcaciones de recreo que atracan en el puerto,
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turistas nacionales y del centro y norte de Europa. Con edades comprendidas entre
21 y 35 anos, profesionales con estudios superiores e ingresos medios entorno a
los 18.000€ anuales.

Entre ellos debemos incluir a las nuevas generaciones de “singles” y “gays”
cuyos ingresos y nivel de consumo superan a la media. Estos son, por lo general,
gente preocupada por su salud y que buscan nuevas experiencias. Asi como buscar
un sitio de reunién adecuado donde encontrar amigos en un ambiente relajado y
distendido.

1.3 Analisis de la situacion interna

Los productos ofertados por “LeClub” se caracterizan por su elevada calidad y
por su procedencia natural. Utilizando como novedad la combinacién de cocteleria
con comida servida mediante buffet dentro de un ambiente apropiado para el ocio

y la relajacion, elementos que nos posicionaran en el mercado.

De esta forma, “LeClub” ofrece a sus clientes un nuevo concepto de
restaurante donde el protagonista es el coctel acompafiado por una exquisita
variedad de platos servidos mediante buffet. Mientras disfrutan de la mejor musica
Chill-Out. Se trabajara en una amplia gama de bebidas y en un menu buffet sano.

Basado en la dieta mediterranea y asiatica.
2. Diagnéstico de la situacion

Un andlisis DAFO describe las debilidades, amenazas, fortalezas vy
oportunidades dentro del plan estratégico. El andlisis contiene una serie de datos
que difieren en cuanto importancia y exactitud. Estos datos muestran los puntos

criticos desde el andlisis interno (Fortalezas y Debilidades) y externo (Amenazas y
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Oportunidades) para mostrar donde centrar la atencion para el éxito del negocio.

Amenazas:

- Dificultades para encontrar financiacion.

- Descenso del poder adquisitivo de los espafioles y su contagio a paises
como Francia y Reino Unido.

- Estacionalidad de Denia como destino turistico.

- Competidores ya consolidados en el area. -

- Subida de precios debido al encarecimiento de las materias primas,

incremento del IVA e impuestos sobre el alcohol.

Oportunidades:

- Incremento de la entrada de turistas extranjeros en Espana.

- Aumento del nimero de personas con alto poder adquisitivo.

- Crecimiento en el nimero de personas solteras y de parejas sin hijos.
- Mejoras en la tecnologia de conservacion de alimentos en buffet.

- Imagen de Denia como destino de alta calidad.

Debilidades:

- Bajo presupuesto en promocién y publicidad.

- Localizacién muy cercana a competidores directos.

- Marca no conocida por los potenciales consumidores.

- Mala imagen de los buffet.

Fortalezas:

- Situacidn privilegiada por el paso de visitantes y turistas.

- RRHH preparados y con conocimiento de al menos un idioma extranjero
(minimo inglés).

- Nuevo concepto que une cocteles y buffet de lujo, “efecto novedad”.

- Restaurante de alta imagen.

13



3. Establecimiento de objetivos

Buscamos posicionarnos como primera opcion de restauracion y cocteleria,

asi como la satisfaccion y fidelizacion de nuestros clientes.

Como objetivos cualitativos:
1. Potenciar la imagen de nuestro negocio entre nuestro publico objetivo.
2. Fidelizacion del cliente, ser la primera opcién de restauracion.

3. Crear una marca reconocida en Denia y alrededores.

4. Innovacion y flexibilidad ante nuestra demanda.
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PLAN DE NEGOCIO

1. Concepto de Negocio

"LeClub” es un restaurante basado en la cultura del Aperitivo Milanés,

especializado en servicio de cocteleria incluyendo el servicio de buffet.

La idea parte del concepto italiano del Aperitivo. Este parte del mismo
principio que la tipica tapa espafola, con la diferencia de que en este caso

incluimos el servicio de buffet en el precio de los cocteles.

Nuestros clientes se veran envueltos en un ambiente con lo mejor de la
musica Chill-Out mientras despiertan su creatividad combinando ensaladas, pastas

y otros platos de cocina de la dieta mediterranea y del sudeste asiatico a su gusto.

Uno de los principales objetivos del restaurante sera contribuir con el comercio
local en la mayor medida posible, contando para ellos con proveedores y productos

de origen autdctono.

2. Modelo de Negocio

Las bases sobre las cuales se sustenta el negocio es la venta de alimentos y

bebidas. Todo ello amenizado con la mejor musica Chill-Out.

Bebidas. Coctel con o sin alcohol, a la carta y servidos en mesa. Se ofrecera a
nuestros clientes una gran variedad de cocteles para satisfaccion de los paladares
mas exquisitos. Estos se dividiran segun su complejidad de elaboraciéon. Cada cdctel
ird acompanado de una cuidada decoracién y su copa correspondiente. Cémo

complemento y teniendo en cuenta aquellos a los que no les apetezca consumir un
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cocteles, se ofrecera la posibilidad de consumir otras bebidas en la carta. También

se incluira una carta basica de cafés.

Comida. Disponible mediante el servicio de buffet. En la medida de lo posible,
todos los alimentos procederan del comercio local. El buffet se distribuira en
diferentes modulos dependiendo del tipo de alimento a la cual se refieran, teniendo
en cuenta los estandares de conservacion: platos frios, platos calientes y postres.
Evitaremos la presentacion tipica del buffet, con alientos “amontonados”. Cuidando

al minimo el modo en el que se expongan al publico.

Musica. El local se vera envuelto en el sonido Chill-Out. Desde las versiones
de clasicos del Pop como The Beatles, Abba o Moby; hasta el Chill-House mas

comercial. En fiestas especiales contaremos con Dj's invitados.

3. Ubicacion

Denia es la capital de la comarca de la Marina Alta, situada en el norte de la
provincia de Alicante. Sus principales atractivos turisticos son la playa y el Parque
Natural de El Montgd, aunque también cabe destacar la importancia de su puerto
como una de las principales conexiones maritimas entre la peninsula y las islas

Baleares.

La escollera de la Darsena de Babor se caracteriza por ser una de las
principales zonas de ocio de la ciudad. En ella contamos con diferentes

restaurantes, pubs y discotecas muy concurridos todo el afo.

Entre los clientes potenciales de esta zona, hayamos turistas tanto nacionales
y extranjeros, siendo las nacionalidades alemana e inglesa las mas representativas;
asi como también los residentes en la ciudad y en los yates atracados en el puerto.

El perfil del usuario es un joven nacional o extranjero (principalmente aleman) de
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unos 21 - 35 anos, con un poder adquisitivo de medio-alto.

Algunos de competidores mas directos son:

- Zensa Marina. Bar de copas y terraza de verano con terraza y piscina.
Incorpora una amplia variedad de cdcteles y sirven alimentos a la carta.
Mayor competidor puesto que ambos locales nos hayamos en la Darsena
de Babor del puerto de Denia. Abierto de Mayo a Septiembre.

- Zensa Lounge. Idéntica carta que el anterior e instalaciones muy
similares, a excepcion de la piscina. Abierto todo el ano.

- Carrer La Mar. Calle muy conocida para el ocio nocturno en Denia.
Situada en el casco antiguo de la ciudad, ofrece una amplia variedad de

bares de tapas y pub a un precio asequible.

4. Caracteristicas del Local

Para la realizacion de nuestro negocio, contaremos con un local de 287,5 m2,
de los cuales 150 m2 seran ocupados por la sala principal, 100 m2 corresponderan

a la terraza y 37,5 m2 a la cocina.

En el interior de la sala principal, hayamos el buffet de tipo fijo, dotado con las
instalaciones necesarias para la conservacién de alimentos en las condiciones y
temperatura que requiera cada uno de ellos; la barra totalmente equipada, almacén
y banos, tanto de hombres como de mujeres, dotados de instalaciones para

permitir la accesibilidad de minusvalidos.
La terraza contara con techo y cristaleras retractiles que permitiran su uso

tanto en temporada de verano como en invierno, no desaprovechando el espacio

cualquiera que sea la temporada en la que nos encontremos.
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El restaurante estara ubicado en un edificio que constara solo de planta baja y
orientado hacia el mar, mas concretamente en direccion al puerto deportivo de

Denia.

Su situacion en la escollera de la Darsena de Babor del puerto de Denia, le
sitla en una de las zonas mas conocidas de ocio en Denia. Y a su vez permitira una

mayor visibilidad y accesibilidad por parte del cliente potencial.

5. Capacidad del Negocio

En funcion de los momentos y principales motivos de consumo que “LeClub”
quiere satisfacer, estableceremos el horario de apertura desde las 6 de la tarde
hasta las 2 de la madrugada, ininterrumpidamente durante los meses de verano
(junio, julio, agosto, septiembre y octubre hasta la finalizacién del puente del Pilar),

fines de semana, visperas y festivos.

"LeClub” abrira sus puertas a las 6 de la tarde, iniciando su servicio de buffet
con el menld completo e ininterrumpidamente hasta las 12 de la noche. Con el fin
de preservar los alimentos y ofrecer siempre la maxima calidad y salubridad; estos

seran sustituidos cada 2 horas en caso de no ser consumidos.

A partir de media noche solo se serviran bebidas en el restaurante. En este
momento la iluminacién se volvera mas tenue y la musica aumentara su volumen
para dar paso al Midnight Time. Momento en el cual nuestros clientes podran
disfrutar del sonido Chill-House mas actual mientras disfrutan de un delicioso coctel

realizado por nuestros expertos Barman/Barwoman.

Se pretende asi satisfacer a nuestros clientes las necesidades que se derivan
del ocio, la diversidon, descanso y alimentacion. A continuacion se adjunta la matriz

de motivos y momentos de consumo, con la cual podremos observar de manera
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mas grafica en funcidn de que necesidad nuestros clientes consumiran en un

momento u otro.

Cena Midnight Time
Ocio X X
Diversion X X
Descanso X X
Alimentacion X

Matriz motivos de consumo / Momentos de consumo

El restaurante contara con un total de 56 plazas, repartidas entre la terraza y
la sala principal. A continuacién se describe las plazas de las que dispone cada zona
del restaurante, asi como los turnos y la capacidad diaria que les corresponde a
cada una de ellas:

— Sala principal: 8 mesas de 4 plazas cada una, con un total de 32 plazas.
Se calcula que contaremos con 2 turnos de 18 a 20 horas, 2 de 20h hasta media
noche y dos en el Midnight Time. Obtenemos asi 192 clientes por dia.

— Terraza: 6 mesas de 4 plazas, con un total de 24 plazas. Calculamos 3
turnos en cena y 2 en Midgnight Time, obteniendo de este modo un total de 120

clientes por dia.

Cumpliendo nuestras expectativas, el restaurante registraria un flujo de 312

clientes por dia.

6. Producto

En “LeClub” encontramos dos microproductos claramente diferenciados, el

buffet y la cocteleria.
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El Buffet, de 18 a 0:00 horas. Los clientes contaran con la posibilidad de
elaborar sus propios platos de pastas y ensaladas, combinando los ingredientes y
salsas que prefieran. También se incluirdn elementos de la dieta del sud-este
asiatico como sopas Pho vy diferentes tipos de Sushi. Asi como arroces tipicos de la

comarca y alrededores.

La cocteleria es nuestro otro punto fuerte. Esta serd realizada en nuestra
barra dispuesta en el fondo de la sala principal a modo de escenario, para que todo
aquel que quiera disfrutar de un buen coctel en “LeClub” pueda ser testigo de su

realizacion.

La carta de cOcteles sera fija y estara compuesta por bebidas tanto
alcohdlicas como no alcohdlicas, asi como también combinados y diferentes bebidas
para aquellos que prefieran evitar el coctel. Las mezclas se realizaran con productos
naturales y licores de primeras marcas. En la carta se especificara los ingredientes

empleados para la elaboracion de cada uno de ellos.

7. Atributos y servicios

Los atributos con los que cuenta el negocio son:

1. Seguridad en la limpieza del local y en la calidad de los alimentos
2. Equilibrio en la composicién del buffet

3. Servicio extraordinario por parte del personal

4. Confort ambiental

5. Amplitud de horarios

6. Presentacion de los alimentos
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7. Decoracion acogedora
8. Musica relajante y actual

9. Bafios limpios con musica ambiental

Los alimentos seran presentados y preservados en un buffet de mueble
fijo, de modo que se evite la pérdida de atractivo y sus propiedades nutritivas. Es
por ello, que se tendra en cuenta la presentacion de cada plato. Ademas, se
anadira carteleria para informar a nuestros clientes sobre el contenido de cada una

de los alimentos.

Para facilitar el flujo de personas en el buffet, se instalaran sealizaciones
que guiaran a los clientes evitando aglomeraciones o confusiones que pueden

conllevar a ofrecer una mala imagen de nuestro restaurante.

La decoracion del coctel sera minuciosamente cuidada, como corresponde.
Cada uno de ellos se diferencia de otro por su composicién pero también por los

elementos decorativos que en él se disponen.

Todo el local estard envuelto del estilo lujo-arabe y el sonido Chill-Out
Lounge. Los materiales destinados a la decoracién seran importados directamente
desde Marrakesch, inundando el local de celosias arabes, tules y objetos que

recuerden a esta ciudad marroqui.

Pretendemos dotar a “LeClub” de una decoracidon capaz de expresar lujo y
exclusividad. Se caracterizara por la explotacién de colores dorados, muebles de

madera y otros objetos como pufs y mesas de té.
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Entre los servicios con los que cuenta el restaurante, ofreceremos a

nuestros clientes conexion WiFi gratuita.

8. Cocina y equipamientos

La cocina cuenta con 37,5 m2, de los cuales 7,5 m2 pertenecen al cuarto de
basuras. Contara con entrada para proveedores y trabajadores, entrada-salida a
comedor y entrada al cuarto de basuras; el cual contara con una puerta propia para

la evacuacion de residuos.

La cocina se divide en 4 zonas: de almacenamiento, area de pre-
preparacion, zona de coccidn y zona de limpieza. A continuacion se pasara a
describir los equipamientos con los cuales se dotara cada uno de estos espacios,
ademas del precio de adquisicion de cada uno de ellos. En el ANEXO II se

representan todos ellos y su situacidon dentro de la cocina.

Area de almacenamiento:
Despensa, realizada en obra.
Congelador vertical.
Armario refrigerador.
Area de preparacion:
Mesa mural con puertas y cajones.
Mesa central; 378 €.
Mesa de servicio para alimentos ya emplatados.
Cuarto frio para ensaladas y sushis.
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Mesa con cubeta de limpieza para cuarto frio.
Abatidor de temperatura.
Lavamanos.
Zona de coccion:
Plancha a gas.
Horno.
Cocina de 4 fuegos.
Carro de mantenimiento en caliente.
Zona de limpieza:
Fregadero con cubeta de gran capacidad para bandejas.
Lavavajillas.
Mueble mural para guardar platos..

Armario colgante para utensilios varios.

Ademas de los equipamientos que podemos encontrar en la cocina, también
seran de bastante importancia los utilizados en la elaboracién de cocteles. Los
cuales estaran situados en la barra. A continuacién, al igual que hicimos con los
equipamientos de la cocina, se describira los equipamientos que hayamos en

barra:
Botelleros.
Cafetera express automatica.
Fabricador de cubitos.
Picadora de hielo.

Lavavasos.
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En cuanto al mobiliario en las areas de consumo, los clientes podran elegir

entre dos ambientes diferentes:

- En la Sala Principal se instalaran mesas de madera maciza, con base
de acero inoxidable satinado, y sillones de madera de Haya y tapiceria dorada de

polipiel.

- En la terraza se instalaran mesas de té arabe con patas plegables y con
decoracién mousaharabi. y banquetas con cojines para dar un toque mas arabe si

cabe.
9. Organizacion de la empresa

9.1 Organigrama

Propietaria

Encargado
Cocina

Cocinero 1 Cocinero 2

Camarero 1

Camarero 2

9.2 Funciones y competencias

A continuacion pasaremos a detallar las funciones de los puestos
representados en el organigrama, asi como las competencias que les concierne a

cada uno de ellos.

Propietaria

Funciones Competencias
Direccidn - Estableqnjlento de la politica de empresa y controlar
su cumplimiento.
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Administracion

Gestion del personal

Marketing

Funciones

Aprovisionamiento

- Elaborar el presupuesto anual.
- Supervisar las instalaciones del restaurante.

- Confeccionar los menus del buffet y cartas de
cocteleria junto con el jefe del area correspondiente.

- Elaborar y supervisar politicas de calidad.

- Controlar la productividad vy el rendimiento del
personal.

- Estar constantemente en contacto con los jefes de
cada area.

- Recaudar ingresos de caja.
- Comprobar cuadres de caja.
- Contabilidad.

- Reclutamiento y seleccién de nuevo personal.
- Realizacién y entrega de néminas.
- Atencidn al trabajador.

- Relaciones publicas.

- Campanas comunicacionales.

- Promociones.

- Conocimiento de nuestro publico objetivo.
- Canales de comunicacion.

- Establecimiento de precios.

Encargado de Cocina
Competencias
Contactar y negociar con proveedores.
Administrar aprovisionamiento.

- Solicitar las mercancias que resulten necesarias para
cubrir las exigencias de la produccion.

- Controlar consumos
- Establecer normas sobre el control de consumos.

- Controlar el consumo de materias primas de modo
que se puedan determinar los nuevos pedidos.
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Produccion

Funciones

Aprovisionamiento

Produccion

Funciones

Preparacion

Servicio

- Realizar controles de stock

- Transformacion de las materias primas en productos
listos para cocinar.

Coccion.

Manipulacién de alimentos .
Decoracion.

Conservacion.

Cocineros 1y 2
Competencias
- Efectuar la recepcion de los articulos solicitados.
- Almacenaje

- Transformacion de las materias primas en productos
listos para cocinar.

- Coccidn.

- Manipulacion de alimentos .

- Manipulacion en cuarto frio.

- Decoracion.

- Conservacion.

- Limpieza y desinfeccion de utensilios.

Encargado de Sala
Competencias
- Peticidn y reposicion de suministros.
- Peticidn y reposicion de suministros.
- Coordinacién con barra.

- Bienvenida al local.
- Acomodar al cliente.

26



- Entrega de la carta de cdcteles.

- Toma de comanda.

- Supervisidon de camareros de sala y barra.
- Feedback del cliente y despedida.

Facturacion - Maxima atencion cuando el cliente pida la cuenta.
- Realizacién de la factura.

- Presentacion de la factura.

- Maxima atencion al pago del cliente.

- Recogida de factura y pago.

- Control de la caja.

- Devolucién factura y cambio/ ticket tarjeta.

Camareros 1y 2

Funciones Competencias en Buffet

Control - Llevar las bandejas desde la cocina hasta la zona de
Buffet, y viceversa (por turnos).

- Conocer los alimentos que componen el buffet.

- Controlar el sitio que le corresponde a cada
componente del buffet.

- Controlar la existencia de comida.
- Velar por la buena presencia de los alimentos.

- Ayudar a los clientes en caso de que precisen de sus
Servicios 0 consejos.

- Comprobar que los elementos, utensilios y equipos
utilizados en el servicio estén en correcto estado de
funcionamiento.

- Limpieza del area.

Competencias en Sala
Preparacion - Limpieza del comedor y mobiliario.

- Repaso y colocacién de vaijilla, cuberteria y cristaleria.

27



Preparacion de cartas.

Servicio Atencion al cliente desde la recepcion hasta la salida.

Acomodar al cliente.

Entrega de la carta de cocteles.
Toma de comanda.

Servicio de bebida.

Barman/Barwoman 1y 2

Funciones Competencias

Aprovisionamiento - Solicitar las mercancias que resulten necesarias para
cubrir las exigencias de la produccion.

- Controlar consumos
- Establecer normas sobre el control de consumos.

- Controlar el consumo de materias primas de modo
que se puedan determinar los nuevos pedidos.

- Realizar controles de existencias

Produccion - Elaboracion de cocteles segun la receta.
- Acabado y decoracion.
- Limpieza y desinfeccion del area y de los utensilios

9.3 Recursos Humanos

Teniendo en cuenta la capacidad de nuestro negocio en cada momento de
consumo, se ha tomado la decisién de tener en plantilla los siguientes recursos

humanos:

28



Propietaria del restaurante.

Encargado de cocina y cocineros. Para la realizacion del menu de
buffet, contamos con que necesitamos un cocinero por cada 100 personas. Se ha
anadido un cocinero para auxiliar al encargado de cocina en las tareas de limpieza
y preparacion. A estos dos, hay que anadir un segundo cocinero que trabajara a

tiempo partido y en momentos de alta demanda.
Total de personal en cocina: 3.

Encargado de Sala y camareros. En el servicio se tiene en cuenta, que
por cada 20 clientes éstos contaran con 1 camarero. Por ser los meses de invierno
de ocupacion mas baja, el seqgundo camarero sera contratado a tiempo parcial. El
jefe de camareros realizara la mismas tareas con sus compafieros con el afiadido
de ser el responsable principal de la facturacion y la caja; asi como la organizacion

del personal de sala y barra.
Total de personal en sala y terraza: 3.

Camareros de barra. Para momentos de alta demanda y meses de
verano, se contratard un segundo camarero de barra para ayudar en el desarrollo

de las actividades de produccion de cocteles.

Total de personal en barra: 2

10. Estrategia corporativa

La vision de "LeClub” es ser lider del sector de locales Chill-Out de Denia y
alrededores, y expandir su negocio para convertirse en la primera marca de

restaurantes Chill-Out del Mediterraneo.

La mision del negocio es ofrecer el servicio de restauracion de buffet y

cocteles a la gente que visite la zona del puerto de Denia, todo ello en un entorno
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Chill-Out y la atencion de nuestros amables y cualificados camareros. Satisfacemos
al cliente ofreciéndole la oportunidad de disfrutar de un variado buffet y una amplia
variedad de cdcteles, mientras se divierte y disfruta de una agradable conversacion

con sus amigos.

Las creencias y valores por en los cuales se mueve nuestra organizacién son

los siguientes:

- Desarrollar una cultura de correcta actitud de servicio, convivencia y armonia

en un ambiente de profesionalismo, honestidad y entusiasmo en el trabajo.

- Pensar y adecuar nuestros actos buscando la satisfaccién del cliente como
propia. Ponernos en la piel de nuestros comensales y a hacer las cosas como

deseamos que sean hechas para nosotros.

- Rigor en la seleccion de los proveedores y de las materias primas con las que
elaboramos nuestros platos; y en el seguimiento de los procedimientos de

seguridad alimenticia.

- Crear nuestros productos con la busqueda de la satisfaccion propia y de
nuestros clientes. Hacer las cosas con la idea y el sentimiento de hacer bien

nuestro trabajo.

Basandonos en la visidn, la mision y los valores que guian LeClub, nuestros

objetivos seran:
- Satisfacer a nuestros clientes.
- Supervivencia de la empresa para la consecucion del resto de objetivos.
- Acceso a mayores y progresivas cotas de rentabilidad.

- Progresar, crecer y expandirnos.
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11. Estrategia competitiva

"LeClub” tendra ventaja competitiva en la diferenciacion, con la
finalidad de estimular la preferencia por el producto a nuestros clientes y
distinguir el restaurante de otros similares comercializados por Ia

competencia.

Con la finalidad de desarrollar nuestra ventaja competitiva y entender la
dinamica que influye en nuestro sector y nuestra posicién en él, realizaremos

el Analisis de las 5 fuerzas de Porter:

1. Amenaza de entrada de nuevos competidores. Comprobar la

dificultad que supone la entrada de nuevos participantes en nuestro mercado.

2. Rivalidad entre los competidores. En nuestro mercado los
competidores estdn muy bien posicionados y son muy numerosos, esto
conllevara a constantes guerras de precios, promociones y entrada de nuevos

productos.

3. Poder de negociacion de los proveedores. Analizar si los proveedores
estan muy bien organizados gremialmente, tienen fuertes recursos y pueden

imponer sus condiciones de precio y tamano de pedido.

4. Poder de negociacion de los compradores. A mayor organizacion de
los compradores y ante la existencia de productos sustitutivos, mayores seran
sus exigencias en materia de reduccidén de precios, de mayor calidad y de

servicios.

5. Amenaza de entrada de productos sustitutivos. En el caso de

entrada de un producto sustitutivo, éste limitaria el potencial del restaurante.
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Hecho el analisis, nuestra estrategia para competir en el mercado
dénde nos vamos a adentrar sera la estrategia del retador. Queremos
sustituir al lider en locales Chill-Out en la ciudad de Denia para asi dominar el
mercado. Para ello realizaremos un ataque lateral: atacar su punto débil que

Su servicio a la carta.

12. Procesos de negocio

Los procesos, subprocesos y tareas basicos que se realizan en nuestro restaurante

son los siguientes:
2. Aprovisionamiento.
1. Administrar aprovisionamiento.

1. Solicitar las mercancias que resulten necesarias para cubrir las exigencias de

la produccion.
2. Efectuar la recepcién de los articulos solicitados.

3. Almacenar las mercancias de manera que se mantengan en perfecto estado

hasta su utilizacion.
2. Controlar consumos
1. Establecer normas sobre el control de consumos.

2. Controlar el consumo de materias primas de modo que se puedan

determinar los nuevos pedidos.
3. Realizar controles de existencias
3. Produccion
1. Pre-preparacion.
1. Transformacién de las materias primas en productos listos para cocinar.

2. Preparacion.
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3.

1

2

1

2

. Coccidn.

. Manipulacion de alimentos .
Acabado.

. Decoracion.

. Conservacion.

4. Servicio.

1.

-

N

w

4.

N

w

4.

-

Preparacion.

. Limpieza del comedor y mobiliario.

Peticion y reposicion de suministros.
Preparacion de cartas.
. Coordinacién con cocina.

Prestacion.
. Atencidn al cliente desde la recepcion hasta la salida.
. Acomodar al cliente.
. Entrega de la carta de cocteles.

Toma de comanda.

Servicio de bebida.
Facturacion
. Maxima atencion cuando el cliente pida la cuenta
Presentacién de la factura
Maxima atencion al pago del cliente
Recogida de factura y pago
Devolucién factura y cambio/ ticket tarjeta.

Despedida del cliente

Repaso y colocacion de vajilla, cuberteria y cristaleria.
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5. Gestion general.

1.  Politica de empresa.
1. Establecimiento de las politicas.
2. Controlar el cumplimiento.

2. Administracion
1. Recaudar ingresos de caja.
2. Comprobar cuadres de caja.
3. Llevar la contabilidad.

3. Control presupuestario

1. Comunicacion entre areas.

N

. Realizacion de presupuesto.

3. Revision de presupuestos.

>

Verificar recursos econdémicos disponibles.
4. Gestion del personal.
1. Reclutamiento y seleccién de nuevo personal.
2. Realizacion y entrega de ndminas.
3. Atencién al trabajador.
4.5. Marketing
4. Relaciones publicas.
5. Campafias comunicacionales.
6. Promociones.
7. Conocimiento de nuestro publico objetivo.
8. Canales de comunicacion.

9. Establecimiento de precios.



1. Ingresos

1.1 Ingresos buffet

PLAN ECONOMICO

Capacidad!| Dias? | Ocupacién®| Servicios* Precio® Subtotal®
Enero 200 5 30% 300 12,00 € 3.600 €
200 5 60% 600 12,00 € 7.200 €
200 6 95% 1.140 12,00 € 13.680 €
16 62% 2.040 24.480 €
Febrero 200 4 30% 240 12,00 € 2.880 €
200 4 60% 480 12,00 € 5.760 €
200 4 90% 720 12,00 € 8.640 €
12 60% 1.440 17.280 €
Marzo 200 5 30% 300 12,00 € 3.600 €
200 2 35% 140 12,00 € 1.680 €
200 3 60% 360 12,00 € 4.320 €
200 2 80% 320 12,00 € 3.840 €
200 5 90% 900 12,00 € 10.800 €
17 59% 2.020 24.240 €
Abril 200 2 20% 80 12,00 € 960 €
200 4 30% 240 12,00 € 2.880 €
200 5 60% 600 12,00 € 7.200 €
200 5 90% 900 12,00 € 10.800 €
200 3 95% 570 12,00 € 6.840 €
19 59% 2.390 28.680 €
Mayo 200 5 30% 300 12,00 € 3.600 €
200 4 60% 480 12,00 € 5.760 €
200 4 90% 720 12,00 € 8.640 €
200 2 95% 380 12,00 € 4.560 €
15 69% 1.880 22.560 €
Junio 200 15 20% 600 12,00 € 7.200 €
200 4 30% 240 12,00 € 2.880 €
200 4 60% 480 12,00 € 5.760 €
200 5 90% 900 12,00 € 10.800 €
200 2 95% 380 12,00 € 4.560 €
30 59% 2.600 31.200 €
Julio 200 4 70% 560 12,00 € 6.720 €
200 12 75% 1.800 12,00 € 21.600 €
200 6 85% 1.020 12,00 € 12.240 €
200 9 95% 1.710 12,00 € 20.520 €
31 81% 5.090 61.080 €
Agosto 200 13 80% 2.080 12,00 € 24.960 €
200 5 85% 850 12,00 € 10.200 €
200 4 90% 720 12,00 € 8.640 €
200 9 99% 1.782 12,00 € 21.384 €
31 89% 5.432 65.184 €
Septiembre 200 3 30% 180 12,00 € 2.160 €
200 14 50% 1.400 12,00 € 16.800 €
200 6 70% 840 12,00 € 10.080 €
200 5 90% 900 12,00 € 10.800 €
200 2 95% 380 12,00 € 4.560 €
30 67% 3.700 44.400 €
Octubre 200 4 20% 160 12,00 € 1.920 €
200 4 30% 240 12,00 € 2.880 €
200 5 70% 700 12,00 € 8.400 €
200 7 90% 1.260 12,00 € 15.120 €
20 53% 2.360 28.320 €
Noviembre 200 4 30% 240 12,00 € 2.880 €
200 4 60% 480 12,00 € 5.760 €
200 5 90% 900 12,00 € 10.800 €
13 60% 1.620 19.440 €
Diciembre 200 5 30% 300 12,00 € 3.600 €
200 3 60% 360 12,00 € 4.320 €
200 6 95% 1.140 12,00 € 13.680 €
56 1 100% 56 72,00 € 4.032 €
15 71% 1.856 25.632 €
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1.2 Ingresos Bebidas

Capacidad | Dias | Ocupacion | Servicios | Precio Medio” Subtotal

Enero 312 5 35% 546,00 8,16 € 4.455,36 €
312 5 65% 1.014,00 8,16 € 8.274,24 €

312 6 95% 1.778,40 8,16 € 14.511,74 €

16 65% 3.338,40 27.241,34 €

Febrero 312 4 35% 436,80 8,16 € 3.564,29 €
312 4 65% 811,20 8,16 € 6.619,39 €

312 4 90% 1.123,20 8,16 € 9.165,31 €

12 63% 2.371,20 19.348,99 €

Marzo 312 2 30% 187,20 8,16 € 1.527,55 €
312 5 40% 624,00 8,16 € 5.091,84 €

312 3 65% 608,40 8,16 € 4.964,54 €

312 7 90% 1.965,60 8,16 € 16.039,30 €

312 2 95% 592,80 8,16 € 4.837,25 €

19 64% 3.978,00 32.460,48 €

Abril 312 2 25% 156,00 8,16 € 1.272,96 €
312 4 35% 436,80 8,16 € 3.564,29 €

312 4 70% 873,60 8,16 € 7.128,58 €

312 6 90% 1.684,80 8,16 € 13.747,97 €

312 3 95% 889,20 8,16 € 7.255,87 €

19 63% 4.040,40 32.969,66 €

Mayo 312 5 30% 468,00 8,16 € 3.818,88 €
312 4 70% 873,60 8,16 € 7.128,58 €

312 4 90% 1.123,20 8,16 € 9.165,31 €

312 2 95% 592,80 8,16 € 4.837,25 €

15 71% 3.057,60 24.950,02 €

Junio 312 15 30% 1.404,00 8,16 € 11.456,64 €
312 4 45% 561,60 8,16 € 4.582,66 €

312 4 70% 873,60 8,16 € 7.128,58 €

312 5 90% 1.404,00 8,16 € 11.456,64 €

312 2 95% 592,80 8,16 € 4.837,25 €

30 66% 1.435,20 34.624,51 €

Julio 312 12 70% 2.620,80 8,16 € 21.385,73 €
312 4 75% 936,00 8,16 € 7.637,76 €

312 6 85% 1.591,20 8,16 € 12.984,19 €

312 9 95% 2.667,60 8,16 € 21.767,62 €

31 81% 7.815,60 63.775,30 €

Agosto 312 13 70% 2.839,20 8,16 € 23.167,87 €
312 5 80% 1.248,00 8,16 € 10.183,68 €

312 4 90% 1.123,20 8,16 € 9.165,31 €

312 9 99% 2.779,92 8,16 € 22.684,15 €

31 85% 7.990,32 65.201,01 €

Septiembre 312 14 50% 2.184,00 8,16 € 17.821,44 €
312 3 60% 561,60 8,16 € 4.582,66 €

312 6 75% 1.404,00 8,16 € 11.456,64 €

312 5 80% 1.248,00 8,16 € 10.183,68 €

312 2 90% 561,60 8,16 € 4.582,66 €

30 71% 5.959,20 48.627,07 €

Octubre 312 4 25% 312,00 8,16 € 2.545,92 €
312 4 45% 561,60 8,16 € 4.582,66 €

312 5 80% 1.248,00 8,16 € 10.183,68 €

312 7 90% 1.965,60 8,16 € 16.039,30 €

20 60% 4.087,20 33.351,55 €

Noviembre 312 4 35% 436,80 8,16 € 3.564,29 €
312 4 80% 998,40 8,16 € 8.146,94 €

312 5 90% 1.404,00 8,16 € 11.456,64 €

13 68% 2.839,20 23.167,87 €

Diciembre 312 5 40% 624,00 8,16 € 5.091,84 €
312 3 85% 795,60 8,16 € 6.492,10 €

312 6 90% 1.684,80 8,16 € 13.747,97 €

56 1 100% 56,00 48,00 € 2.688,00 €

15 105% 3.160,40 28.019,90 €
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1.3 Cuenta de Ingresos

Ingresos Buffet
Mes Capacidad diaria | Dias mes | % Ocupacion media | Servicios | Precio Medio Subtotal

Enero 200 16 62% 2.040,00, 12,00 € 24.480,00 €
Febrero 200 12 60% 1.440,00 12,00 € 17.280,00 €
Marzo 200 17 59% 2.020,00, 12,00 € 24.240,00 €
Abril 200 19 59% 2.390,00, 12,00 € 28.680,00 €
Mayo 200 15 69% 1.880,00 12,00 € 22.560,00 €
Junio 200 30 59% 2.600,00, 12,00 € 31.200,00 €
Julio 200 31 81% 5.090,00, 12,00 € 61.080,00 €
Agosto 200 31 89% 5.432,00 12,00 € 65.184,00 €
Septiembre 200 30 67% 3.700,00, 12,00 € 44.400,00 €
Octubre 200 20 53% 2.360,00, 12,00 € 28.320,00 €
Noviembre 200 13 60% 1.620,00 12,00 € 19.440,00 €
Diciembre 200 15 71% 1.856,00] 12,00 € 22.272,00 €

249 32.428,00 389.136,00 €

Ingresos Cocteleria
Mes Capacidad diaria | Dias mes | % Ocupacion media | Servicios | Precio Medio Subtotal

Enero 312 16 65% 3.244,80, 8,16 € 27.241,34 €
Febrero 312 12 63% 2.371,20, 8,16 € 19.348,99 €
Marzo 312 17 64% 3.394,56) 8,16 € 32.460,48 €
Abril 312 19 63% 3.734,64) 8,16 € 32.969,66 €
Mayo 312 15 71% 3.334,50, 8,16 € 24.950,02 €
Junio 312 30 66% 6.177,60, 8,16 € 34.624,51 €
Julio 312 31 81% 7.858,50, 8,16 € 63.775,30 €
Agosto 312 31 85% 8.197,02 8,16 € 65.201,01 €
Septiembre 312 30 71% 6.645,60, 8,16 € 48.627,07 €
Octubre 312 20 60% 3.744,000 8,16 € 33.351,55 €
Noviembre 312 13 68% 277160, 8,16 € 23.167,87 €
Diciembre 312 15 72% 3.354,000 8,16 € 28.019,90 €

249 54.828,02 433.737,72 €

2. Cuenta de Gastos

2.1 Gastos Generales

GASTOS GENERALES

Concepto Importe Anual
Instal. Eléctricas 1.500,00 €
Teléfono 100,00 €
Aire Acondicionado 800,00 €
Higiénico Sanitario 1.500,00 €
Seg. Incendios 1.500,00 €
Seguros 7.000,00 €
Basuras 4.000,00 €
Gest/Contabilidad 2.500,00 €
Asesorias 1.150,00 €
Vaijilla/Cristaleria 1.200,00 €
Uniformes 500,00 €
Decoracién 2.000,00 €
Mantenimiento 9.000,00 €
Subtotal 12.700,00 €
Marketing 4.500,00 €
Material Oficina 2.100,00 €
Publicidad 6.000,00 €
Subtotal 12.600,00 €

Total Gastos Variables 25.300,00 €




1.3 Mano de Obra’

Datos extraidos del DEL CONVENIO COLECTIVO PARA EL SECTOR DE HOSTELERIA DE LA PROVINCIA DE ALICANTE PARA LOS ANOS 2009, 2010 Y 2011

Propietaria | Enc Cocina | Cocinero1 | Cocinero2 | Enc.Sala | Camarero1 | Camarero2| Barman1 | Barman 2 Total 8. Total
enero 1.500,00€| 1.04448¢€ 879,36 € 540,60€  972,80€ 879,36 € 549,60€  92288€| 57680€ 7.87488€| 275621€| 10.631,09€
febrero 1.500,00 € 783,36 € 659,52 € 43068€  72960€ 659,52 € 43068€  69216€  46144€ 6.364,96€| 2227,74€| 8.592,70€
marzo 1.500,00€| 1.109,76 € 934,32 € 430,68€ 1.033,60€ 934,32 € 43068€  98056€| 46144€ 7.83336€ 274168€| 10.575,04 €
abril 1.500,00€| 1.240,32€ 1.044,24 € 43968€ 1.15520€| 1.04424 € 43968€ 1.09592€| 46144€ 842072€| 294725€| 11.367,97€
mayo 1.500,00 € 979,20 € 824,40 € 54960€  91200€ 824,40 € 54960€  86520€) 57680€ 7.58120€) 265342€ 10.23462¢€
junio 1.500,00€| 1.379,04€ 1.161,03€]  1.161,03€ 1.28440€) 1.161,03€| 1.16103€ 121849€ | 121849€ 11.24454€| 3.93559€| 15.180,13€
julio 1.500,00€| 1.379,04€ 1.161,03€|  1.161,03€ 1.28440€| 1.161,03€| 1.161,03€ 1.21849€| 121849€ 11.24454€| 3.93559€| 15.180,13€
agosto 1.500,00€| 1.379,04€ 1.161,03€| 1.161,03€ 1.28440€| 1.161,03€| 1.161,03€ 121849€| 121849€ 11.24454€| 393559€| 15.180,13€
septiembre |  1.500,00€| 1.379,04 € 1.161,03€| 1.16103€ 1.28440€| 1.161,03€| 1.16103€ 121849€| 121849€ 11.24454€| 3.93559€| 15.180,13€
octubre 1.500,00€| 1.305,60€ 1.099,20 € 60456€ 1.216,00€| 1.099,20€ 604,56€ 1.153,60€| 63448€ 921720€| 322602€ 1244322€
noviembre | 1.500,00 € 848,64 € 714,48€ 43068€ 79040€ 71448 € 43068€  T4984€| 46144€ 6.65864€ 233052€| 8.989,16€
diciembre 1.500,00 € 979,20 € 824,40 € 60456€  912,00€ 824,40 € 60456€  86520€| 63448€ 7.74880€| 2712,08€| 10.460,88 €
Total 18.000,00€ | 13.806,72€| 11.624,04€| 6.292,92€  12.859,20€| 11.624,04€  6.292,92€| 12.199,32€| 6.604,36€| 106.677,92€ 37.337,27€ | 144.01519¢€

Numero de horas

Completo Parcial
enero 128 80
febrero 96 64
Salario por horas marzo 136 64
Jefe Cocina 8,16 € abril 152 64
Jefe Sala 7,60 € mayo 120 80
Barman 7,21€ junio 169 169
Cocinero 6,87 € julio 169 169
Camarero 6,87 € agosto 169 169
septiembre 169 169
octubre 160 88
noviembre 104 64
diciembre 120 88




3. Presupuesto

INGRESOS
Buffet 24.480,00 €| 17.280,00 €| 24.240,00 €| 28.680,00 €| 22.560,00 €| 31.200,00€| 61.080,00€| 65.184,00€| 44.400,00€| 28.320,00€| 19.440,00 €| 22.272,00 €| 389.136,00 €
Cocteleria 27.241,34 €| 19.348,99 €| 32.460,48 €| 32.969,66 € | 24.950,02 €| 34.624,51€| 63.77530€| 65.201,01€| 48.627,07€| 33.351,55€| 23.167,87 € | 28.019,90 €| 433.737,72 €
51.721,34 € 36.628,99€ 56.700,48€ 61.649,66€ 47.510,02€ 65.824,51 € 124.85530€ 130.385,01 € 93.027,07€ 61.671,55€ 42.607,87 € 50.291,90 €
COSTES
Personal 787488€| 6.36496€| 7.83336€| 8420,72€| 7.581,20€| 11.24454€| 11.24454€| 11.24454€| 11.24454€| 9.21720€| 6.658,64€| 7.74880€ 106.677,92 €
S.S. 2.756,21€| 2227,74€| 2.74168€| 294725€| 265342€| 3.93559€| 3.93559€| 3.93559€| 3.93559€| 3.226,02€| 233052€| 2.712,08€| 37.337,27¢€
10.631,09 € 10.575,04 € 11.367,97 € 10.234,62€ 15.180,13€ 15.180,13€ 15.180,13€ 15.180,13 € 10.460,88 €
Materia Prima 12.930,34€| 9.157,25€| 14.17512€| 1541242€| 11.877,50€| 16.456,13€| 31.21382€| 32.596,25€| 23.256,77 €| 15.417,89€| 10.651,97 €| 12.572,98 €| 205.718,43 €
Prod. Limpieza 115,00 € 115,00 € 115,00 € 115,00 € 115,00 € 150,00 € 150,00 € 150,00 € 150,00 € 115,00 € 115,00 € 115,00 € 1.520,00 €
Suministros 240,00 € 180,00 € 255,00 € 285,00 € 225,00€ 450,00 € 465,00 € 465,00 € 450,00 € 300,00 € 195,00 € 22500€| 3.735,00 €
Lavanderia 50,00 € 50,00 € 50,00 € 50,00 € 50,00 € 200,00 € 200,00 € 200,00 € 200,00 € 50,00 € 50,00 € 50,00 € 1.200,00 €
13.335,34€  9.502,25€ 14.59512€ 15.862,42€ 12.267,50€ 17.256,13€ 32.028,82€ 33.411,25€ 24.056,77€ 15.882,89€ 11.011,97€ 12.962,98 €
23.966,42€ 18.09494€ 25170,16€ 27.230,39€ 22.502,12€ 32.436,26€ 47.208,95€ 48.591,38€  39.236,90€ 28.326,11€ 20.001,13€ 23.423,86 €
GASTOS
G.G. Fijos 1.67083€| 1670,83€| 1670,83€| 1.67083€| 1.670,83€| 1.670,83€ 1.670,83 € 1.670,83 € 1.670,83€| 1.670,83€| 1.67083€| 1.670,83€ 20.050,00€
G.G. Variables 1.26500€| 1.26500€| 1.26500€| 1.26500€| 1.26500€| 3.79500€| 3.79500€| 3.79500€ | 3.79500€| 1.26500€| 1.26500€| 1.26500€  25.300,00€
293583€ 293583€ 293583€ 293583€ 293583€ 546583€  546583€ 546583 € 5.46583€ 2.93583€ 2.93583€ 2.93583€
TOTAL GENERAL | 26.902,26 €| 21.030,78 €| 28.105,99 €| 30.166,22 €| 25.437,96 €| 37.902,09€| 52.674,79€| 54.057,22€| 44.702,73€| 31.261,94€| 22.936,97 € | 26.359,69 €| 401.538,62 €
M.B.E 27.75492 €| 18.534,05€ | 31.530,32€| 34.419,28 €| 25.007,89 €| 33.388,26€ | 77.646,34€| 81.793,63€| 53.790,18 €| 33.34544 €| 22.606,74 €| 26.868,05€ | 466.685,09 €
IMN.E 24.819,09 €| 15.598,21€ | 28.594,49€| 31.48344€| 22.072,06 €| 27.92242€| 72.180,51€| 76.327,80€| 48.324,34€| 30.409,61€| 19.670,91€| 23.932,21€| 421.33509€




PLAN DE MARKETING MIX

1. El Plan
1.2 Producto

La principal estrategia definida a la variable del del marketing mix producto,
es alcanzar un posicionamiento ventajoso en el area con un producto novedosos,

combinando lo mejor de la cocteleria con un exquisito buffet.

"LeClub” se encuentra en un mercado saturado por otras ofertas de ocio. Las
cuales también ofrecen una amplia oferta en cocteleria, musica Chill-Out y
alimentacion. Es por ello que queremos introducir como novedad el buffet en la

oferta como atractivo.

Nuestro concepto de negocio proviene del aperitivo milanés. El cual retoma la
idea de la tipica tapa espanola pero con un pequefio matiz que la diferencia. El
buffet es totalmente gratis por la consumicion de un céctel. De esta manera, el
aperitivo se vuelve una alternativa a la cena tipica de un restaurante. Disfrutando al

mismo tiempo de una bonita atmdsfera y la mejor musica Chill-Out.

El producto servido en nuestro restaurante, se podra dividir en los siguientes

bloques:

- Cocteles con alcohol. Blue Lion, Londoner, Daiquiri (fresa y LeClub), West
End Star, Exotic Strawberry, Melonio, Mojito (tradicional, mango, meldn, fresa,

pina), Caipirina, Sweet In Heaven, Notting Hill, Watermelon Deluxe, LeClub.

- Cocteles sin alcohol. Wimbledon, Pride Day, San Francisco, Moijito

Virgen (tradicional, mango, meldn, fresa, pifia). —  Combinados, ZUumos,
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refrescos, agua, cerveza, bebidas energéticas y cafés no incluyen buffet.

Por el consumo de éstos se incluye el servicio de buffet siguiente:

- Pastas variadas: Espagueti, tortelini, macarrones, raviolli
vegetarianos. Salsas servidas a parte.

- Arroces: Risotto de pescados, pimientitos rellenos, arroz a banda, arroz al
estilo Thai.

- Ensalada Mediterranea: Ingredientes presentados por separado, para
crear su propia ensalada.

- Ensaladas preparadas: De pollo, tropical, de pavo, de marisco. Alifios
servidos a parte.

- Sushi: Nigiri, Hosomaki, Gunkan, Futomaki, Temaki.

- Sopas Pho: Sopas de origen viethamita. Se presentan como un combinado
de vegetales, a los cuales se puede anadir ternera o pollo, y se afade un caldo
preparado. Tras dejar reposar el caldo 5 minutos, esta listo para consumir. Caldo
servido a parte.

- Postres: Tartas caseras y postres tradicionales de la comarca.

1.2 Precio

De manera genérica la estrategia a seguir ha de posibilitar el mantenimiento
de unos precios ligeramente superiores al de nuestros competidores. Ello reforzara
almismo tiempo la imagen de un producto mayor calidad. Ademas, en este precio

también se incluye el buffet incluido en el consumo del cictel.
Dado que nos queremos dirigir a un sector de la poblacién con una renta

medio-alta, y que nuestra intencidon es ser un negocio rentable desde el primer ano

de explotacion; ofreceremos diferentes tamanos de precio en funcion de lo
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siguiente:

Cocteles sin alcohol: 6,50 €
Mojitos: 8,50 €
Caipirina y Daiquiri: 10 €

Cocteles con alcohol elaborados: 12 €

El precio en carta sera 12€ superior, con buffet incluido.

Debemos tener en cuenta que algunos de nuestros clientes no quieran

consumir cocteles. Para ellos se establecera el siguiente listado de precios:

Agua: 3 €

Refrescos: 3 €

Zumos variados: 5 €
Bebidas energéticas: 5€
Cervezas: 4,50 €
Combinados nacional: 8 €
Combinados internacional: 9 €
Combinados reserva: 10 €
Café expresso: 1,50 €
Café cortado: 1,75 €

Café con leche: 2 €

Capuccino: 2 €

Precio buffet (no incluido): 12 €

Para las horas de menor consumo, de 18h. a 20h. tendremos nuestra Happy

Hour. La promocién constara del segundo coctel por la mitad de precio.
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También se acordaran con las marcas distribuidoras fiestas especiales, como el
dia del Mojito. En tales fiestas se ofreceran regalos a todo aquél que consuma

mojitos (utilizando el ron de la marca en especial).

Véase Carta en ANEXO III.

1.3 Promocion

Nuestro objetivo en este punto es que el cliente nos conozca y ademas nos
tenga como primera opcion en sus momentos de ocio. Por ser una marca nueva,

nuestras acciones de penetracion seran las siguientes.

Promocionaremos nuestro negocio un mes antes de la apertura desde los
locales de ocio mas elitistas de la zona. Contactaremos con éstos con el fin de
sortear cenas gratis en nuestro establecimiento y establecer futuros acuerdos entre

nuestros locales: descuentos en entradas, copas, etc.

También aprovecharemos el auge de las redes sociales creando una pagina
en Facebook y Twitter para anunciar promociones, fiestas y todo lo que suceda en
“LeClub”. Abriremos un perfil en la red de geolocalizacion “Four Square” desde
donde se ofreceran promociones especiales y animaremos a nuestros clientes a

dejar sus comentarios para compartirlos con futuros clientes.

Se promocionara nuestro producto en los hoteles de 4 y 5 estrellas de los
alrededores con el reparto de Flyers, como puedan ser el hotel Denia Marriott La
Sella o el Oliva Nova Golf Hotel. Animando a los empleados a visitar
nuestrasinstalaciones con descuentos, para que conozcan el producto y puedan

promocionarlo entre sus clientes.

Otro punto fuerte para nuestra promocion, es la esponsorizacion en torneos

43



de Golf aprovechando la cercania de 3 campos a nuestra localizacién (Oliva Nova,

La Sella y Javea).

1.4 Distribucion

En cuanto a distribucidon debemos tener en cuenta 3 aspectos: nuestros

proveedores, cdmo distribuimos el producto y de qué modo lo presentamos.

Como consecuencia de la situacién de incertidumbre econdmica que vivimos
en el momento presente, nuestro poder de negociacion frente a los proveedores es
mas que favorecedor. Las empresas subsidiarias de nuestro sector no pasan por sus
mejores momentos de liquidez y no cuentan con el poder que tenian en afios
anteriores. Como resultado, podemos lograr materias primas a un precio menor por

una calidad mayor.

En “LeClub” queremos proveernos desde agentes locales, pues ello contribuye
positivamente en la economia de la comarca y repercute en una mayor calidad del
producto que servimos al cliente final. Ademas, facilita la comunicaciéon entre los
canales de distribucion y ayuda en mayor medida a evitar roturas de stock en los
momentos clave. Como ejemplo, las bebidas utilizadas para la elaboracién de
nuestros cocteles procederan de distribuidores locales, el arroz empleado sera el de
la marjal Pego-Oliva, el pescado sera traido directamente desde la lonja de Denia y

se serviran productos tipicos en nuestro menu (véase Arroz a Banda).

"LeClub” hara llegar su producto a sus clientes de dos modos diferentes. Los
cocteles y otras bebidas seran servidos en mesa, junto a una ficha que sera
mostrada al encargado del buffet para demostrar que su consumicidon incluye

también la comida servida en el buffet.

Los platos del buffet se serviran del siguiente modo:
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- Pastas variadas: Servidas en fuentes, desde las cuales el cliente se
podra servir. Las salsas se dispondran junto a las fuentes para que el
cliente se sirva de ellas.

- Arroces: Servidos en pequenas cazuelas, divididas ya en raciones para
ser tomadas directamente.

- Ensalada Mediterranea: Ingredientes presentados por separado, para
crear su propia ensalada y combinar con los alifios preferidos.

- Ensaladas preparadas: Servidas en fuentes, desde las cuales el
cliente podra servirse la cantidad deseada.

- Sushi: Presentados de modo individual y divididos por tipo. Se podran
tomar de forma individual y ser consumidos con palillos. —

- Sopas Pho: Servidas en pequefas cazuelas con los condimentos ya
preparados. El cliente afadirad el caldo dentro del recipiente, podiendo
hacerlo a su gusto y utilizar palillos para su consumo.

- Postres: Servidos en raciones.

Los platos utilizado para el servicio de los clientes seran cuadrados y de

tamano tipo postre.

Asi mismo, se tendra el mismo detalle en las copas utilizadas para la

cocteleria. Adaptando éstas a la necesidad de cada uno de los cocteles.

2. Control del Plan de Marketing

Véase ANEXO 1V.



VIABILIDAD DEL PLAN Y CONCLUSIONES

En el analisis econdmico el proyecto demuestra ser rentable para ponerse en
funcionamiento en un futuro. El factor determinante para el éxito del negocio sera
la captacion de clientes, en ello es donde el marketing debe ser lo mas efectivo

posible y los esfuerzos deben centrarse en atraer y fidelizar al cliente.

El control de costes sera de vital importancia con la finalidad de garantizar la
supervivencia de la empresa. Los riesgos se reduciran si la afluencia de clientes es
constante y los costes se mantienen bajos. EI momento ideal para la inauguracién
del local sera justo antes del verano, cuando la afluencia de turistas es mayor y la
poblacién local sale para disfrutar del ambiente ya pre-veraniego. Entonces es
cuando mejor funcionara el mas efectivo de los mecanismos de marketing y, a su

vez, el mas asequible: el boca a oido.

Confiando en que se cumplan las previsiones de demanda, o que puedan
incluso ser sobrepasadas. Gracias al nuevo producto que se introduce en Denia con
"LeClub” se puede garantizar que a idea puede tener mucho éxito y puede ser el

sélo el principio de una cadena que se expanda a nivel nacional.
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ANEXO I. Declaracion responsable para la apertura de espectaculos
publicos, actividades recreativas y establecimientos publicos.
Ayuntamiento de Denia.

X% AJUNTAMENT DE DENIA

™ AREA D’URBANISME

DECLARACION RESPONSABLE PARA LA APERTURA DE ESPECTACULOS PUBLICOS,
ACTIVIDADES RECREATIVAS Y ESTABLECIMIENTOS PUBLICOS.

(De aforo igual o inferior a 500 personas y que no supongan una especial situacién de riesgo sujeta a
autorizacién administrativa segin Ley 14/2010, de 3 de diciembre de la Generalitat Valenciana y
normativa concordante)

A) DATOS DE IDENTIFICACION DEL TITULAR
NOMBRE Y APELLIDOS DEL TITULAR:

DNI/NIE/CIF: I TELEFONO:
DOMICILIO/DOMICILIO SOCIAL:

DIRECCION A EFECTOS DE NOTIFICACIONES:

POBLACION: l C.P: J PROVINCIA:

Actia en nombre propio.

Actia en representacién del fitular.

DATOS DE IDENTIFICACION DEL REPRESENTANTE PETICIONARIO (rellenar sélo si procede)
NOMBRE Y APELLIDOS:

DNI: TELEFONO:
Actia como representante en calidad de (Administrador, Apoderado...):
DOMICILIO:

DIRECCION A EFECTOS DE NOTIFICACIONES:

POBLACION: C.PL I PROVINCIA:
B) DATOS DEL ESPECTACULO, ACTIVIDAD O ESTABLECIMIENTO PUBLICO:

NOMBRE COMERCIAL:

EMPLAZAMIENTO:

REFERENCIA CATASTRAL: | TELEFONO:
DESCRIPCION DE LA ACTIVIDAD, ESPECTACULO O ESTABLECIMIENTO PUBLICO:

AREA D'URBANISME « RONDA MURALLES, 42 + 03700 DENIA + TFNO. 95 642 41 43 - FAX: 96 643 08 35

M. L. AJUNTAMENT DE DENIA » C.1F.: P-0306300-E * PL.CONSTITUCIO, 10 + 03700 DENIA * TFNO, 96 578 0100 - FAX: 96 578 9986

SE CUMPLEN LAS CONDICIONES PARA QUE LA ACTIVIDAD DESCRITA NO ESTE SUJETA AL PROCEDIMIENTO
DE APERTURA MEDIANTE AUTORIZACION (Indicar Sl o NO):

EPIGRAFE DEL CATALOGO ANEXO LEY 14/2010

(en su caso, dado su cardcter no exhaustivo):

AFORO: CARGA TERMICA (M/m2):
SUPERFICIE UTIL (m2): POTENCIA EN KW:

TIENE AMBIENTACION O AMENIZACION MUSICAL, SEGUN PROYECTO (tdchese lo que proceda): §I/ NO

HA SOLICITADO CERTIFICADO DE COMPATIBILIDAD URBANISTICA CON EL PLANEAMIENTO URBANISTICO VIGENTE EN
FECHA (rellenar) y n° de expedient

En caso de no hab solictado previamente, el procedimiento de apertura mediante Declaracién Responsable

Pagina 1 de 5
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Fo se enfenderd iniciado.

EN CASO DE QUE SE TRATE DE ESPECTACULO CON ANIMALES:

D en calidad de organizador del espectéculo, declaro mi compromiso
de que los animales que intervienen en el mismo no serdn objeto de maltrato o crueldad.

Fechay fima..........cccovecenevee.

EN LA ViA PUBLICA (tdchese lo que proceda): sl /NO
PRECISA REALIZACION DE OBRAS PARA SU PUESTA EN MARCHA (tdchese lo que proceday): sI/ NO

En caso afirmativo rellenar el siguiente apartado:

* OBRA MAYOR: Las obras precisas para implantar la actividad descrita han obtenido licencia de obra
mayor otorgada en el expediente administrativo 341 1.

* OBRA MENOR: Las obras precisas para implantar la actividad descrita son obras menores, sujetas a:
Licencia de obra mencr, otorgada en el expediente administrativo n® 3421
Declaracién Responsable de obra menor, presentada en el exp. advo. n° 3422

Comunicacion previa de obra menor, presentada en el exp. advo. n° 3423....

AUTORIZACIONES E INFORMES SECTORIALES PREVIOS (A rellenar, en su caso). LA ACTIVIDAD
CORRESPONDIENTE DISPONE DE LAS AUTORIZACIONES E INFORMES SECTORIALES PREVIOS EXIGIBLES EN
MATERIA DE (tdchese lo que proceda):

Autorizacion o concesion sobre el dominio publico otorgada mediante Resolucién de fecha ..........

C) DECLARACION RESPONSABLE

El que suscribe DECLARA RESPONSABLEMENTE:

1.- Que cumple todos los requisitos técnicos y administrativos establecidos por la normativa vigente
para la apertura del local.

2.- Que dispone de la documentacién que asi lo acredita.

3.- Que se compromete a mantener su cumplimiento durante el periodo de tiempo en que se
desarrolle el espectdculo piblico, actividad recreativa o establecimiento piblico descrito.

Todo ello atendiendo a que, conforme al art. 71.bis, apartado 4 de la Ley 30/1992, de 26 de noviembre,
de RJAPPAC, la inexactitud, falsedad u omisién, de cardcter esencial, en cualguier dato, manifestacion
o documento que se acomparne o incorpore a una declaracion responsable o a una comunicacion
previa, o la no presentacidon ante la Administracion competente de la declaraciéon responsable,
determinard la imposibilidad de continuar con el ejercicio del derecho o actividad afectada desde el
momento en que se tenga constancia de tales hechos, sin perjuicio de las responsabilidades penales,
civiles o adminisirativas a que hublera lugar. Asimismo, la resoluciéon de la Administracién POblica que
declare tales circunstancias podrd determinar la obligacion del interesado de restituir la situacién
juridica al momento previo al reconocimiento o al ejercicio del derecho o al inicio de la actividad
comrespondiente, asi como la imposibilidad de instar un nuevo procedimiento con el mismo objeto
durante un periodo de fiempo determinado, todo ello conforme a los términos establecidos en las
normas sectoriales de aplicacion. Igualmente, la veracidad de lo declarado estd sujeto a las
facultades de comprobacién, conirol e inspeccién que tengan atribuidas las Administraciones
Péblicas.

D) DOCUMENTACION QUE SE ACOMPANA (Mdrquese lo que proceda)

Documentacioén esencial cuya falta de aportacion impide la framitacién, entendiéndose como no
iniciado el frdmite de Declaracién Responsable (art. 9 de la Ley 14/2010, de 3 de diciembre y demds
normativa vigente):

Fotocopia del documento identificativo de la persona solicitante (en caso de persona fisica DN,
permiso de residencia de extranjeros, en su caso y documento acreditativo de la representacién por
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cualquier medio admitido en derecho en caso de que actie en nombre de otra persona) © en caso
de persona juridica (CIF y fotocopia de la escritura de constitucién).

Autoliquidacién de la Tasa por tramitacion de servicios administrativos y justificaciéon de haberse
producido su ingreso conforme a lo previsto en las Ordenanzas Fiscales.

Copia del proyecto de la obra y actividad firmado por técnico competente y visado por el colegio
profesional, si asi procediere, de acuerdo con lo dispuesto en la normativa en vigor sobre visado
colegial obligatorio, que se refiera al cumplimiento de todos los requisitos técnicos necesarios para la
apertura del local e incluya Estudio Acustico y manifieste que se cumplen las condiciones legal y
reglamentariamente previstas para que la actividad descrita no esté sujeta al procedimiento de
apertura mediante autorizacién.

Certificado final redactado y fiimado por técnico competente y visado, si asl procede, por colegio
profesional, en el que se acredite que el establecimiento reune las condiciones establecidas en el
Codigo Técnico de la Edificacion, Reglamento Electrotécnico para Baja tension, normafiva de
protecciéon contra el rido y la contaminacién acUstica, normativa sobre accesibilidad en las
infraestructuras, el urbanismo, la edificacién y el transporte y demas normativa vigente para que ia
actividad pueda ser ejercida en el referido emplazamiento.

Asimismo, en caso de que se hubieran llevado a cabo obras y urbanizacién, se deberdn presentar
cerlificados finales técnicos visados relativos a la correcta finalizacién de las mismas, conforme a lo
dispuesto en la legislacién de Ordenacién y Calidad de la Edificacion.

O bien, en lugar del certfificado anterior, cerfificado expedido por empresa que disponga de la
calificacién de Organismo de Certificacién Administrativa [OCA].
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Certificado que acredite la suscripcién de un contrato de seguro para cubrir los riesgos derivados de
la explotacién, en los términos legal y reglamentariamente establecidos.
Los capitales minimos que deberdn prever las pdlizas de seguros para cubrir los riesgos derivados de la
explotacion tendran la siguiente cuantia, en consideracion al aforo maximo autorizado:

Aforo de hasta 25 personas  150.000 euros
Aforo de hasta 50 personas 300.000 euros
Aforo de hasta 100 personas 400.000 euros
Aforo de hasta 200 personas 500.000 euros
Aforo de hasta 300 personas 600.000 euros
Aforo de hasta 500 personas 750.000 euros
Aforo de hasta 700 personas 200.000 euros
Aforo de hasta 1.000 personas  1.000.000 euros
Aforo de hasta 1.500 personas  1.200.000 euros
Aforo de hasta 5.000 personas  1.800.000 euros

En los locales, recintos o establecimientos de aforo superior a 5.000 personas y hasta 25.000 personas se
incrementard la cuantia minima establecida en las nommas anteriores, en 120.000 euros por cada 2.500
personas o fraccién de aforo.

En los locales, recintos o establecimientos de aforo superior de 25.000 personas se incrementard la
cuantia resultante de la aplicacién de las normas anteriores en 120.000 euros por cada 5.000 personas
de aforo o fraccién.

Boletin de instalacion eléctrico presentado en el servicio de Industria de la Conselleria competente.

En caso de aportar documentacion técnica suscrita por técnico titulado competente sin visado del
Colegio Oficial comespondiente y tratdndose de documentacién técnica de visado no obligatorio
segun la normativa vigente en la materia, aporta DECLARACION RESPONSABLE SUSCRITA POR TECNICO
TITULADO COMPETENTE PARA LA PRESENTACION DE DOCUMENTACION TECNICA SIN VISADO.

E) DOCUMENTACION QUE SE DECLARA RESPONSABLEMENTE POSEER (Mdrquese lo que procedal:

Documentacién Fiscal

Alta en el Impuesto sobre Actividades Econdmicas (Modelo 036 LLA.E.)

Notificaciones administrativas de las licencias urbanisticas de obras de adecuacién y de primera
utilizacién del establecimiento.

Programas de mantenimiento exigidos en las instalaciones industriales para la prevencion y control de
la legionelosis
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Documentacién para medidas de control de riesgos inherentes a los accidentes graves en los que
intervengan sustancias peligrosas

Contrato de mantenimiento de las instalaciones de proteccion contra incendios por empresa
autorizada

Documentacién especifica de la actividad y de sus instalaciones, exigida por la normativa técnica
correspondiente

A TALES EFECTOS SE PRESTA CONSENTIMIENTO AL M. I. AYUNTAMIENTO PARA QUE PUEDA CONSULTAR Y
TRANSMITIR CUANTOS DATOS RESULTEN PRECISOS PARA COMPROBAR LA VERACIDAD DE LOS DATOS
EXPUESTOS, SIN PERJUICIO DE LAS RESTRICCIONES QUE SE PREVEAN EN LAS NORMAS DE APLICACION

DENIA, A DE DE 20

[FIRMA )
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CERTIFICADO SUSCRIPCION DE SEGURO DE ESPECTACULOS PUBLICOS, ACTIVIDADES
RECREATIVAS Y ESTABLECIMIENTOS PUBLICOS

A) DATOS DEL TITULAR DE LA ACTIVIDAD

NOMBRE Y APELLIDOS DEL TITULAR:

DNI/NIE/CIF

ATO E Vi CIMIENT |

NOMBRE COMERCIAL:

EMPLAZAMIENTO:

DESCRIPCION DE LA ACTIVIDAD, ESPECTACULO O ESTABLECIMIENTO PUBLICO:

C) DATOS DE LA COMPANIA ASEGURADORA

RAZON SOCIAL:

DIRECCION:

CIF: TELEFONO:

D. en calidad

de de la Compafiia Aseguradora
correduria de

seguros

CERTIFICA

Que nuestra entidad ha expedido un seguro de responsabiidad civil con numero de pdliza
que cubre la responsabilidad civil de los riesgos derivados de la explotacion de la
actividad, asi como el riesgo de incendio y posibles dafios al publico asistente, a terceros y al personal
que preste sus servicios en el establecimiento, espectdculo o actividad.

La cuantia asegurada se eleva a euros, cumpliendo la cantidad exigida en la normativa
vigente en materia de Espectéculos Piblicos, Actividades Recreativas y Establecimientos PUblicos,

siendo el periodo de cobertura el comprendido entreel __ / / vel [ [
Dicha pdliza se encuenira al comiente de pago.
Y para que asf conste, firmo el presente certificado
DENIA, A DE DE 20
{FIRMA DEL SOLICITANTE)
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ANEXO II. Plano de Cocina y Equipamientos
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