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CAPITULO 1. INTRODUCCION.

1.1. RESUMEN.

Son dos las variables que llevan al planteamiento de este plan de negocio:
un restaurante de comida saludable cuyo nombre serd “Com a casa” y se situara
en la localidad valenciana de Picassent.

Por un lado, esta la creciente preocupacidn por tener una buena salud y un
buen estado fisico. Esto se consigue, ademads de haciendo deporte, llevando una
dieta equilibrada, rica en frutas y verduras, cocinada de manera saludable.
Ademads, hay que tener en cuenta, que la calidad de los productos que se comen
tiene que ser adecuada: no estd en las mismas condiciones una lechuga acabada
de recoger del campo y bien lavada en el momento, que una lechuga envasada
en atmosfera protectora y que se encuentra en el supermercado varios dias, lo
gue hace perder las cualidades del producto, por ejemplo.

La segunda variable en la que se queria hacer hincapié es la falta de tiempo
para dedicar a la compra y cocina de comida debido a las exigencias, cada vez
mas duras, de la vida laboral. Esto es, en la mayoria de las ocasiones, el peor
enemigo de una buena alimentacion.

Desde Com a casa se ofertara diariamente una gran variedad de platos,
para comer en el restaurante o para llevar, cocinando de manera saludable
frutas y verduras cultivadas en los alrededores del propio restaurante vy
recolectadas en el momento de la cocina. Ademas, los platos ofertados serdn las
comidas “de toda la vida”, apostando por la rica gastronomia que ofrece la
cultura valenciana y espafiola.

Ademas de una buena cocina, Com a casa tendrd atractivos extra como
una ubicacién privilegiada en medio de la huerta picasentina, la posibilidad de
organizar celebraciones importantes, la existencia de una zona de
entretenimiento para nifios/as con cuidador/a, entre otras.

No solo se cuidara al cliente que se sentird, como su propio nombre indica,
como en casa, sino que también se cuidard a los empleados. Si bien es cierto
que, al ser un negocio que empieza a despegar, no lo puede hacer
econdmicamente, se recompensara con servicios como poder llevarse comida,
una zona para el descanso o, segin la marcha del negocio, poder ser participes
de los beneficios.

En el presente documento se desarrollard el plan de negocio que se ha
presentado con el objetivo de evaluar su viabilidad y, en el caso de obtener unos
buenos resultados, estudiar la posibilidad de implantarlo.

-9.
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1.2. OBJETO DEL PROYECTO.

El objeto principal de este trabajo es desarrollar la creacién del restaurante
de comida saludable “COM A CASA” y analizar su viabilidad técnica, econdmica y
financiera, utilizando para ello los conocimientos adquiridos a lo largo de la
carrera.

1.3. OBJETIVOS DEL PROYECTO.

Dentro del marco del objeto de proyecto, los objetivos secundarios que se
platean son los siguientes:

- Conocer y entender el sector de la restauracion en Espafia para poder
desarrollar la actividad de la empresa de la mejor forma posible.

- Crear un producto tradicional al mismo tiempo que innovador para
diferenciarlo de la competencia.

- Definir quiénes van a ser los clientes potenciales y desarrollar las
medidas para captarlos.

- Establecer una politica de recursos humanos que no suponga un coste
demasiado elevado pero tenga a los trabajadores motivados vy
comprometidos con el proyecto.

- Estudiar las distintas formas juridicas, sus pros y sus contras, y elegir
aquellas que mas se adecuen a la situacién.

- Seleccionar un area interesante y practica para localizar el negocio.

- Analizar la viabilidad econédmica del proyecto planteado.

-10-
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1.4. JUSTIFICACION DE LAS ASIGNATURAS RELACIONADAS.

Capitulo del TFC

TRABAJO EN GENERAL

Asignaturas relacionadas

INTRODUCCION A LA INFORMATICA

OFIMATICA PARA ADE

Breve justificacion

Son dos asignaturas que resultan indispensables
para realizacién de este trabajo y para la vida cotidiana y
laboral. Ensefian optimizar, a nivel usuario y, un poco, a
nivel técnico, las funciones que nos ofrecen los sistemas
operativos, las herramientas de Office y otros programas
utiles para el desarrollo de nuestra actividad profesional.

Tareas para las que serdn utiles ambas asignaturas
son: la elaboracion del indice automatico; el dar formato al
documento, las tablas, las figuras, los graficos; el calculo de
ratios mediante férmulas; la creacién copias de seguridad
del documento; la organizaciéon en el sistema de forma
consecuente de la informacién obtenida; la busqueda
mediante palabras clave en los buscadores online; la
posterior elaboracién de la presentacion...

Por estos motivos, se utilizaran los conocimientos
adquiridos a lo largo de la elaboracién de todo el trabajo.

-11-
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Capitulo del TFC

CAPITULO 2. ANTECEDENTES. DATOS RELEVANTES DEL
SECTOR

Asignaturas relacionadas

INTRODUCCION A LOS SECTORES EMPRESARIALES

Breve justificacion

En estas clases se estudian los sectores
empresariales mas relevantes del tejido econdmico
nacional de los tres grandes sectores (primario, secundario
y terciario), entre ellos, el sector del automovil, el cual se
analiza en este trabajo.

Mds concretamente, en esta asignatura, se aprende:
en qué consiste cada sector, las actividades que se
desarrollan, los datos econdmicos basicos de cada uno, asi
como su situacién general frente a otros sectores
relacionados y frente a la situacidon en otros paises. Todo
ello se asimila mediante trabajos grupales, donde cada
grupo realiza un estudio de un sector determinado v,
posteriormente, presenta al resto de los comparieros.

Esto permite mayor facilidad para encontrar fuentes
de informacion, para ordenar la informacién obtenida; da
nociones bdsicas del sector, aunque desde que se impartio
la asignatura hasta la fecha actual, haya variado bastante la
situacion

Capitulo del TFC

CAPITULO 3. ANALISIS DEL ENTORNO

Asignaturas relacionadas

DIRECCION ESTRATEGICA Y POLITICA DE EMPRESA

Breve justificacion

En esta asignatura aprendimos las herramientas
necesarias para hacer un analisis del entorno de la empresa
como son el PESTEL, las Cinco Fuerzas de Porter o el DAFO.
Primero estudiamos la teoria sobre ellas y posteriormente
lo pusimos en practica con casos reales lo que permite que
en este trabajo podamos aplicarlas correctamente.

-12 -
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Capitulo del TFC

CAPITULO 4. PLAN DE OPERACIONES

CAPITULO 5. ORGANIZACION

Asignaturas relacionadas

DIRECCION COMERCIAL

Breve justificacion

Serd util para tener una vision amplia de la empresa
y asi poder definir su misién, vision y valores, conceptos
que se estudiaron y pusieron en prdactica en esta
asignatura.

Asignaturas relacionadas

DERECHO MECANTIL

GESTION FISCAL EN LA EMPRESA

Breve justificacion

En primer lugar, en la asignatura Derecho Mercantil,
entre su amplio temario, se estudian las diferentes formas
juridicas que puede adoptar una empresa, con sus
particularidades y sus ventajas e inconvenientes, lo que
ayudard a decidir con fundamento cual es la forma idénea
de constituir este negocio.

También afecta a la eleccidn de la forma juridica, la
forma en la que tributard por su actividad, aspecto que
podremos estudiar por los conocimientos adquiridos en
Gestién Fiscal en la Empresa.

En ésta se ensefa el funcionamiento, declaracién y
contabilizacién de tres grandes impuestos: Impuesto Sobre
el Valor Anadido (IVA), Impuesto de Sociedades (IS) e
Impuesto sobre la Renta de las Personas Fisicas (IRPF).

Asignaturas relacionadas

DIRECCION Y PRODUCCION LOGISTICA

Breve justificacion

Gracias a esta asignatura podremos elegir un buen
emplazamiento y definir los procesos para que se
desarrollen de manera dptima y aseguren la calidad total
del servicio.

-13-
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Capitulo del TFC

CAPITULO 6. PLAN DE RECURSOS HUMANOS

Asignaturas relacionadas

DIRECCION DE RECURSOS HUMANOS

LEGISLACION LABORAL Y DE LA EMPRESA

Breve justificacion

Ambas asignaturas se complementan para ver de
forma global las funciones de los departamentos de
recursos humanos.

Los conocimientos adquiridos en ellas nos
permitiran realizar un andlisis y definicién de los puestos de
trabajo, ordenarlos en un organigrama segun la estructura
jerdrquica y establecer un plan de retribucién, ademas de
saber gestionar de forma correcta la contratacién de
personal.

Capitulo del TFC

CAPITULO 7. PLAN DE MARKETING

Asignaturas relacionadas

MARKETING EN EMPRESA DE SERVICIOS

Breve justificacion

En esta asignatura se desarrolla un Plan de
Marketing completo, por ello, es la asignatura que mas va a
ayudar en este capitulo, porque ademas de dar los
conocimientos tedricos, los puso en practica.

Cabe destacar también que el negocio que se va a
describir en el trabajo se trata de una empresa de servicios,
que es sobre las que trata esta asignatura en concreto.
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Capitulo del TFC

CAPITULO 8. PLAN FINANCIERO

Asignaturas relacionadas

CONTABILIDAD FINANCIERA

Breve justificacidon

Mediante Contabilidad Financiera se conoce el dia a
dia de la tarea contable. Se aprende a contabilizar cada
transaccién que se puede realizar en una organizacién con
sus peculiaridades; a cémo iniciar y cerrar un ejercicio
contable; y a elaborar las cuentas anuales a partir de los
datos primarios.

Gracias a esto se podra llegar al balance y la cuenta
de pérdidas y ganancias del negocio en cuestion.

Asignaturas relacionadas

CONTABILIDAD GENERAL Y ANALITICA

Breve justificacion

Esta asignatura ensefia a hacer un andlisis
exhaustivo de los estados contables. ¢Cémo? Dando las
herramientas necesarias para ello asi como estudiando las
distintas casuisticas que se pueden dar y las posibles
soluciones para mejorar.

Con ellas, se podran conocer el estado del balance y
de la cuenta de pérdidas y ganancias que se prevé que
tenga el negocio.

Asignaturas relacionadas

MATEMATICAS FINANCIERAS

Breve justificacion

Serdn utiles para el calculo del VAN vy del TIR, para
analizar, parametros a tener en cuenta para el estudio de la
viabilidad de un proyecto.

Asignaturas relacionadas

GESTION FISCAL EN LA EMPRESA

Breve justificacion

De nuevo es util esta asignatura para hacer los
ajustes que sean necesarios antes de liquidar los impuestos
gue procedan, tramitar los mismos y para estimar las
partidas contables sobre ellos.
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1.5. METODOLOGIA.

La realizacion de este trabajo se puede dividir en dos partes: una de
busqueda, seleccidn y redaccion de informacion interesante para la puesta en
marcha de este nuevo negocio; y una segunda parte dedicada a la creacién de
dicho negocio.

Para la primera de ellas, se han consultado fuentes académicas, legales,
estadisticas y de investigacion, contrastando su veracidad y su utilidad. Todas
ellas estan detalladas en la Bibliografia del presente trabajo.

Para la parte creativa se ha tenido muy en cuenta toda la informacién
obtenida en la primera parte para que la creacion del negocio se haga de forma
Optima.

Por otro lado, destacar que se ha ido desde lo mas general hasta lo
particular, es decir, se ha empezado con un estudio del sector, luego el entorno
de la empresa, los factores ajenos a ésta pero que van a afectarle, para ir
centrandose en la eleccion de la forma juridica, la localizacién del negocio y la
definicion de los procesos, las estrategias y las politicas comerciales y de recursos
humanos y la viabilidad econémica.
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CAPITULO 2. ANTECEDENTES: DATOS RELEVANTES DEL SECTOR.

En este punto analizaremos algunos de los datos mas relevantes del sector de la
restauracion, sector en el que se enmarca la organizacidon que se crea en el presente
documento, con el objetivo de conocer las cifras que se manejan en éste y poder
comparar la actividad de la organizacién con la del sector. Veamos pues alguno de
ellos.

FACTORES CON MAYOR INCIDENCIA EN LA EVOLUCION DEL CONSUMO

En el siguiente subapartado se va a estudiar el consumo en alimentacién, para
ello, antes, es necesario ver los factores que inciden sobre éste para ver las posibles
causas de las variaciones en el consumo en alimentacion.

Asi pues, los factores clave en la dimensidon y evolucion del consumo en
alimentacion en Espafia son:

- La disminucién de la poblacién espafola consumidora que se produce a partir
del afio 2013, aunque se ralentiza en el afio 2015. Esto es debido a la tendencia
emigratoria que se produce a causa de la falta de trabajo en Espaiia.

ANO POBLACION VARIACION
2009 46,239,271 -
2010 46,486,621 0.53%
2011 46,667,175 0.39%
2012 46,818,216 0.32%
2013 46,727,890 -0.19%
2014 46,512,199 -0.46%
2015 46,449,565 -0.13%

Tabla 1. POBLACION ESPANOLA (En ud.)
Fuente: Elaboracion propia a partir de Ministerio de Agricultura Alimentacién y Medio Ambiente, 2016.

- la tendencia decreciente de la variacién del indice de Precios al Consumo (IPC)
general y el incremento de la variacién del indice de Precios al Consumo (IPC)
del grupo de alimentos. Este dato es muy inestable.
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Grafica 1. EVOLUCION VARIACION IPC GENERAL Y DE ALIMENTOS
Fuente: Elaboracion propia a partir de Ministerio de Agricultura Alimentacion y Medio Ambiente, 2016.
- La ligera recuperacion de la Renta Anual Neta Media por persona. Esto quiere
decir que los consumidores empiezan a tener mads dinero para dedicar al
consumo o al ahorro.

ANO RENTA ANUAL NETA MEDIA VARIACION
2009 11,318 -
2010 11,284 -0.30%
2011 10,858 -3.78%
2012 10,795 -0.58%
2013 10,531 -2.45%
2014 10,391 -1.33%
2015 10,419 0.27%

Tabla 2. RENTA ANUAL NETA MEDIA POR PERSONA (En €)
Fuente: Elaboracion propia a partir de INE, 2016.

CONSUMO EN ALIMENTACION

Para este negocio es interesante estudiar el consumo en alimentacién tanto
dentro como fuera del hogar porque, como se verd mas hacia delante, éste se
compone de varias lineas de negocio: comida elaborada para tomar en el restaurante y
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comida elaborada para llevar. Se acota el estudio al territorio nacional, estudiando la
tendencia del consumo en Espaiia.

M EN EL HOGAR
W FUERA DEL HOGAR

Gréfica 2. REPARTO DEL CONSUMO EN ALIMENTACION EN ESPANA EN 2015 (En %)
Fuente: Elaboracion propia a partir de Ministerio de Agricultura Alimentacion y Medio Ambiente, 2016.

En Espafia, en el afio 2015, el 32,31% del gasto destinado a Alimentacién se hizo
fuera del hogar, mientras que el restante 67,69% se hizo dentro del hogar, destinando
un total de 99.000 millones de euros aproximadamente al consumo de alimentos:
32.000 fuera del hogar y 67.000 dentro del éste.

M RTE. SERVICIO COMPLETO

M RTE. SERVICIO RAPIDO

B CONSUMO INMEDIATO

= COMEDOR EMPRESA/COLECTIVIDAD
[ BAR DE COPAS/DISCOTECA

I MAQUINA EXPENDEDORA

CJHOTELES

31.80%

[JRESTAURACION EN TRANSPORTES

Grafica 3. REPARTO DEL CONSUMO FUERA DEL HOGAR EN 2015 (En %)

Fuente: Elaboracion propia a partir de Ministerio de Agricultura Alimentacion y Medio Ambiente, 2016.

Dentro del consumo realizado fuera del hogar, el reparto es el que se observa en

la grafica superior, siendo las modalidades mas representativas el consumo en

restaurantes de servicio completo y el consumo en restaurantes de servicio rapido,
ocupando el 80% del total del consumo fuera del hogar.
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B TIENDAS TRADICIONALES
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O TIENDAS DE DESCUENTO
O OTROS CANALES

Grafica 4. REPARTO DEL CONSUMO EN EL HOGAR (En %)
Fuente: Elaboraciéon propia a partir de Ministerio de Agricultura Alimentacién y Medio Ambiente, 2016.
Por otro lado tenemos el reparto del consumo realizado en el hogar, donde casi
el 50% del consumo se hace en supermercados. El restante porcentaje se reparte entre
tiendas tradicionales, hipermercados y tiendas de descuento por orden de volumen,
entre otros canales.

VARIACION VARIACION

VARIACION
CONSUMOEN M0 EN FUERA DEL CONSUMO CONSUMO CONSUMO

EL HOGAR HOGAR FUERA DEL TOTAL
EL HOGAR HOGAR TOTAL

2009 68,655.35 - 37,587.60 - 106,242.95 -

2010 67,085.46  -2.29%  36,744.10 -2.24% 103,829.56 -2.27%

2011 67,519.86 0.65% 34,471.60 -6.18% 101,991.46 -1.77%

2012 67,634.38 0.17% 33,044.00 -4.14% 100,678.38 -1.29%

2013 68,875.75 1.84% 32,024.70  -3.08% 100,900.45 0.22%

2014 66,443.46  -3.53%  31,609.00 -1.30%  98,052.46 -2.82%

2015 67,043.00 0.90% 31,994.00 1.22% 99,037.00 1.00%

Tabla 3. CONSUMO DE ALIMENTACION EN ESPANA (En millones de €) Y VARIACION DE ESTE (En %)
Fuente: Elaboracion propia a partir de Ministerio de Agricultura Alimentacion y Medio Ambiente, 2016.

En la tabla que precede se observa tanto el consumo en millones de euros como
la variacién interanual, de forma desglosada en el consumo en el hogar y en el
consumo fuera del hogar.
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La conclusion que se extrae de esta tabla es que el consumo fuera del hogar ha
caido mas que el consumo en el hogar en el periodo comprendido entre los afios 2009
y 2014, aunque durante el ultimo afio del que se obtienen datos, el afio 2015, la
tendencia es positiva para ambos consumos siendo mayor el aumento del consumo
fuera del hogar que el consumo en el hogar.

PRINCIPALES MAGNITUDES DEL SECTOR DE LA RESTAURACION

Este estudio se realiza a partir de los datos publicados por el INE para los
subsectores de actividad con cédigo CNAE 561 Restaurantes y puestos de comidas y
563 Establecimientos de bebidas.
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20,91% 20,59% 18,96%

2009 2010 2011 2012 2013 2014

Grafica 5. N2 EMPRESAS SUBSECTOR RESTAURACION - SECTOR SERVICIOS (En ud.)
Fuente: Elaboracidn propia a partir de INE, 2016.

La primera magnitud que se representa en la grafica es el nimero de empresas
gue componen el subsector de la restauracidn respecto al total de empresas que
componen el sector servicios. En el ultimo dato obtenido, el sector de la restauraciéon
suponia alrededor de un 18% del total de empresas del sector servicios, siendo este
porcentaje inferior a los afios precedentes.

El nimero de empresas del sector de la restauracion ha disminuido para este
periodo, pasando de ser 252.602 empresas en 2009 a ser 237.696 en 2014. Ocurre lo
contrario en el total de empresas del sector servicios: en el afio 2009 habia 1.208.010
empresas dedicadas al sector servicios mientras que en el afio 2014 esta cifra ascendia
a 1.306.570.
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Grafica 6. VOLUMEN DE NEGOCIO SUBSECTOR RESTAURACION - SECTOR SERVICIOS (En miles de €)
Fuente: Elaboracidn propia a partir de INE, 2016.

En esta grafica esta representado el volumen de negocio del subsector de la
restauracion respecto al total del sector servicios. En el ultimo dato obtenido, el sector
de la restauracion aportaba alrededor de un 8,5% al volumen de negocio total del
sector servicios. Como ocurria con el nimero de empresas, esta aportacion también es
inferior a los afios anteriores, con una tendencia claramente decreciente.

El volumen de negocio del sector de la restauracién ha disminuido para este
periodo, pasando de ser 38.385.962 miles de € en 2009 a ser 35.576.209 miles de € en
2014. Sin embargo, el volumen de negocio del total del sector servicios ha crecido
desde el afio 2009 al 2014, siendo en 2009 de 402.976.647 miles de € y de 422.454.983
en 2014. La excepcidon se encuentra en el afio 2013 donde el volumen de negocio
decrecio considerablemente pero se recuperd con creces al afio siguiente.
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Grafica 7. Ne EMPLEADOS SUBSECTOR RESTAURACION - SECTOR SERVICIOS (En ud.)
Fuente: Elaboracion propia a partir de INE, 2016.

Por ultimo, se estudia el nimero de empleados del subsector de la restauracién
respecto al total del sector servicios. Este dato estd estable para el todo el periodo
estudiado, manteniéndose alrededor del 16%, es decir, a lo largo de los afios, el
numero de empleados del subsector de la restauraciéon ha ido al compds del nimero
de empleados del total del sector servicios.

El nimero de empleados en el sector de la restauracion ha pasado de ser
862.855 personas en 2009 a 844.569 personas en 2014. Del 2009 al 2011 la tendencia
es creciente, en 2012 y 2013 empieza a decrecer pero en 2014 se recupera
ligeramente. En cuanto al nimero de empleados del total del sector servicios ha
pasado de ser 5.238.108 personas en 2009 a 5.377.842 en 2014. Este decrece Unica y
ligeramente en 2011, el resto de afios la tendencia es creciente.

Aqui concluye el Capitulo 2 del presente trabajo y como puntos a favor para la
ejecucidn de este proyecto estan:

- El aumento de la Renta Anual Neta Media por persona, con lo que se podrd
destinar mas dinero al consumo.

- El incremento del consumo fuera del hogar es mayor que el incremento del
consumo en el hogar aunque en términos absolutos sea mayor el segundo.

- La disminuciéon del numero de empresas dedicadas a la restauracién ya que
supondra una menor competencia.
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CAPITULO 3. ANALISIS DEL ENTORNO.

Para estudiar el entorno se usaran una serie de herramientas que ayudaran a
conocer la situacién de las organizaciones que se dedican a la actividad de la empresa
que se pretende crear, asi como a conocer la competencia directa a la que ésta se
enfrenta.

3.1. MACROENTORNO: ANALISIS PESTEL.

Para analizar el macroentorno se hara servir el Modelo PESTEL. Este
proporciona una lista de influencias sobre el entorno, clasificandolas en seis tipos
de influencias: politicas, econdmicas, socio-culturales, tecnoldgicas,
medioambientales y legales.

El Gobierno ocupa un lugar preferente en el andlisis del entorno,
ocasionado por aspectos tales como su dominio de compra, su poder legislativo y
su capacidad de apoyar a nuevos sectores a través de politicas de subvenciones,
entre otras. Por ello es importante evaluar las tendencias y sus posibles
consecuencias para la creacién de un nuevo negocio.

Actualmente, Espana se encuentra en un periodo de incertidumbre
politica. El pasado 20 de diciembre del 2015 se celebraron Elecciones Generales
no obteniendo ningun partido politico la mayoria absoluta y tampoco se llegé a
ningln acuerdo entre dos o varios partidos para gobernar conjuntamente. Esto
conllevd a la celebracién de unas segundas elecciones el 26 de junio de 2016 que
han concluido de la misma forma y que, probablemente, acabe en unas terceras
elecciones, al no llegar a ninguin acuerdo entre diferentes fuerzas politicas.

Mientras tanto, existe un gobierno en funciones formado por el elegido en
las elecciones del 20 de noviembre del 2011 que no puede llevar a cabo grandes
medidas debido a que no es un gobierno elegido actualmente por los
ciudadanos.

Esto se traduce también en incertidumbre a la hora de poner en marcha un
negocio ya que el futuro nuevo gobierno puede tomar medidas que pueden o no
ser beneficiosas para la creacidon de un nuevo negocio, dependiendo de su
ideologia vy, por lo tanto, de su programa electoral.

Desde, aproximadamente, el aino 2008, Espafia se encuentra inmersa en
una crisis econdmica que, a dia de hoy, aun no se puede decir que se haya
superado. Prueba de ello son los distintos datos macroecondmicos que, aunque
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van mejorando a lo largo de los Ultimos afios, todavia no han vuelto a los valores
de los afos de crecimiento.

PRODUCTO INTERIOR BRUTO (PIB)

El PIB mide el valor monetario de la produccién de los bienes y servicios
finales de un pais a lo largo de un periodo determinado, normalmente se expresa
de forma anual o trimestral. Es un punto de referencia del crecimiento de un pais
y también se utiliza como unidad de medida del bienestar de la sociedad.
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Grafica 8. PIB ESPANA EN VALORES ABSOLUTOS (En millones de €) Y TASA DE VARIACION INTERANUAL (En %)
Fuente: Elaboracidn propia a partir de INE, 2016.
En 2015 se alcanzé la cifra de 1.081.190 millones de € suponiendo un
crecimiento sobre el afio anterior del 3,84%, un incremento muy considerable
viendo los datos de los afos anteriores.

DATOS DE EMPLEO Y PARO

La poblacion activa estda formada por todas las personas que estan
trabajando (ocupados) y todas a aquellas que pudiendo y queriendo trabajar no
lo hacen (parados). La poblacién activa espanola esta representada en la
siguiente grafica.
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Grafica 9. POBLACION ACTIVA ESPANOLA DESGLOSADA EN OCUPADOS Y PARADOS (En ud.)
Fuente: Elaboracion propia a partir de INE, 2016.

La tasa de paro en 2007 era del 8,57% mientras que en 2015 fue del
20,90%. Dentro del periodo estudiado la mayor tasa de paro se dio en 2012
cuando se alcanzé un 25,77%. A partir de este, empezéd una tendencia
decreciente progresiva aunque el porcentaje de parados respecto al total de la
poblacion activa sigue siendo muy preocupante.

TIPOS DE INTERES

El tipo de interés se puede traducir como el precio del dinero. Como todo
producto comercializado, el precio determina la demande de éste, por tanto,
cuanto mds bajo sea el tipo de interés mas facil sera conseguir financiacién y, por
consecuencia habrd mas demanda vy a la inversa.

El Banco Central Europeo (BCE) se encarga desde el afio 1999 de la politica
monetaria de aquellos paises que han adoptado el euro. El tipo de interés del
BCE o tipo de referencia, es la tarifa que los bancos deben abonar al obtener
dinero de éste en préstamo cuando tienen falta de liquidez y que repercute al
tipo de interés que los bancos cobran a sus clientes cuando les prestan dinero.

En la siguiente tabla se observan los ultimos tipos de interés que se han ido
fijando por el BCE, de mas antiguo hasta el ultimo que han fijado.
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FECHA TIPO DE INTERES

07/04/2011 1,25%
07/07/2011 1,50%
03/11/2011 1,25%
08/12/2011 1,00%
05/07/2012 0,75%
02/05/2013 0,50%
07/11/2013 0,25%
05/06/2014 0,15%
04/09/2014 0,05%
10/03/2016 0,00%

Tabla 4. TIPOS DE INTERES FIJADOS POR EL BCE
Fuente: Elaboracién propia a partir de Datos Macro, 2016.

Actualmente, el BCE estd prestando el dinero a los bancos europeos a
coste cero, con la intencidn de que éstos bajen los tipos de interés a los que
prestan el dinero a sus clientes para incentivar la financiacidn. Asi pues, si esta
bajada se ve repercutida en el préstamo al cliente final, la financiacidon sera
menos costosa y mas accesible por lo que reactivara la economia.

[NDICE DE PRECIOS AL CONSUMO (IPC)

El IPC es una medida estadistica de la evolucidn del conjunto de precios de
los bienes y servicios que consume la poblacidn residente en viviendas familiares
en Espafa.

Como ya se introdujo en el Capitulo 1 del presente trabajo, el IPC general
sigue una tendencia decreciente y se mantiene en valores negativos, es decir, los
precios de los bienes y servicios estan cayendo, como se puede observar en la
Grdfica 1. También en la misma grafica se observa que el IPC de los alimentos,
por el contrario que el general, estd subiendo y se encuentra en valores
positivos.

Tras la revision de estos datos, se puede concluir que el aumento del PIB,
tras el crecimiento considerable del ultimo afio, da esperanzas a un crecimiento
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de la economia y por tanto es un punto a favor para que el negocio que se
desarrolla en este trabajo siga adelante.

En cuanto al paro, es positivo que se esté reduciendo ya que significa que
hay mas poblacidn ganando un sueldo que pueden destinar al consumo aunque
el porcentaje de parados aun es muy elevado como para ser optimistas.

Lo que si es muy positivo es la bajada del tipo de interés del BCE que
permitira encontrar una financiaciéon a un coste mas asequible para un negocio
que esta en vias de desarrollo.

Por ultimo, para fijar los precios de los productos, habra que fijarse en el
IPC y establecer unos precios adecuados a la situacidn econdmica en la que se
encuentra Espaia.

En cuanto a los factores socio-culturales cabe destacar los que se detallan a
continuacion.

POBLACION

Como se detallaba en el Capitulo 1 del presente trabajo, mas
concretamente en la Tabla 1, la poblaciéon espafiola sigue una tendencia
decreciente durante los tres ultimos afos. Esto es debido a que el saldo
migratorio es negativo, es decir, hay mds emigraciones que inmigraciones, junto
con el incremento de las defunciones y el descenso de los nacimientos. Esto se
traduce en una reduccién de clientes potenciales para nuestro negocio.

ESTRUCTURA DE LA POBLACION

Una pirdmide de poblacién es un histograma doble con el que se
representan los datos demogréficos de un lugar o una regidon en un momento
determinado. En la siguiente ilustracidn se observa la piramide de poblacién de
distintos afios de Espana.
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Con el paso de los afios, la pirdmide se va invirtiendo, es decir, cada vez hay
menos nacimientos, con lo que hay menos gente joven y, debido al crecimiento
de la esperanza de vida, cada vez hay mds gente anciana lo que conlleva a la
inversién de la piramide y se hace dificil poder sostener esta estructura.

Para este negocio, que haya mas gente entre los 30 y los 60 es positivo
puesto que la oferta gastrondmica serd gourmet y por tanto el precio no sera
asequible para gente mas joven que dependa de sus progenitores o para gente
mas mayor que dependa, Unicamente, de una pension.

CONDICIONES CLIMATICAS FAVORABLES Y GASTRONOMIA RICA

En Espafia, mas concretamente en Valencia, son mas de 300 dias los que
luce un sol radiante, lo que favorece que las personas salgan a pasar el dia al aire
libre y a comer fuera de casa.

Si a esto se le suma que la gastronomia, tanto espafiola como valenciana es
muy variopinta y puede contentar a diferentes gustos y preferencias, hallamos
un lugar idéneo para el desarrollo del negocio que se presenta en este trabajo.

PREOCUPACION POR COMER SALUDABLE Y ESCASO TIEMPO PARA COCINAR

Otro aspecto a tener en cuenta y que también es positivo para este
negocio es la creciente preocupacion por comer saludable y cuidar el cuerpo.
Pero pocos son los que pueden dedicar el tiempo suficiente para ir a comprar
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productos frescos y de calidad y cocinarlos de forma idénea para seguir una dieta
saludable. Con este proyecto se soluciona esta antitesis.

PRIORIZACION DEL OCIO

El negocio que se presenta no solo ofrece una oferta gastrondmica
sugerente sino que ademas permite compartir un rato agradable al aire libre en
buena compaiiia y por tanto se puede clasificar como ocio.

Tras largas jornadas de trabajo o duras semanas de trabajo, se tiende a
salir para despejarse y desconectar, ddndole cada vez mas importancia para
poder sobrellevar las grandes cargas de trabajo.

Una de las claves para ser mas competitivo en los negocios es el uso de la
tecnologia avanzada. Ha habido una gran revolucién en los mercados tras los
grandes avances en las tecnologias de la informacion. La aparicién de internet y
con ella la del comercio electrénico y la comunicacidon online, ha supuesto
muchas ventajas y facilidades para los empresarios. Por tanto, es muy
interesante para la empresa el incorporarse al cambio tecnoldgico ya que asi
incrementara su eficacia y eficiencia, marcara la diferencia con la competencia y
ofrecera mayor calidad en su producto o servicio y asi aumentara sus beneficios.

En el restaurante se usaran dos programas informaticos: uno para llevar la
contabilidad y otro de apoyo para la comunicacién de los pedidos entre los/las
camareros/as y los/las cocineros/as.

Los/las camareros/as atenderan con una tablet que remitird los pedidos a
cocina directamente y se dispondra de un ordenador para la tarea contable y la
tarea de comunicacion online.

Los negocios de restauracion generan residuos derivados del consumo de
materias primas, agua y energia. No obstante, la normativa relacionada con este
aspecto es mucho mas laxa que la conciencia social manifiesta actualmente.

Por ejemplo, no existe ninguna obligatoriedad de reciclaje de ninguno de
los residuos procedentes de cualquier negocio de restauracion. Aun asi, existen
medios para encauzar cualquiera de estos desechos para que su tratamiento sea
respetuoso con el medio ambiente y, no existiendo obligacién formal, si existe
obligacion moral, siendo actualmente inviable un negocio que disfrute de buena
percepcion por parte del publico y que no ponga todas las medidas a su alcance
para optimizar la gestion de los residuos. Ademads, los costes asociados a el
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reciclaje son extremadamente reducidos por lo que es muy aconsejable llevarlo
a cabo.

En cuanto al consumo de energia se debe optimizar y, si se piensa bien,
ademas de ser una responsabilidad social inherente a la continuidad de cualquier
organizacién, supone un ahorro econdmico, la mayoria de veces, muy
significativo. EI consumo de recursos es un coste y evitar su malgasto, beneficia
tanto al medio ambiente como a la propia organizacidon. En el caso de este
restaurante, adelantar que se situard en medio de la huerta y se le haran unos
grandes ventanales para optimizar la luz del dia y asi reducir el consumo.

Por otro lado, el uUnico proveedor de frutas y verduras del restaurante
compartird ubicacién con el mismo, con lo que los productos iran del huerto a la
cocina, ahorrando asi espacio refrigerado para el almacenaje, disminuyendo
también el consumo de energia.

También cabe destacar que dicho proveedor cultiva las frutas y verduras de
forma ecoldgica por lo que los productos que se van a adquirir estan libres de
pesticidas y abonos artificiales con lo que también se contribuye de forma
positiva al medio ambiente.

Los factores legales estdn muy ligados a los factores politicos ya que es el
Gobierno el encargado de legislar.

A continuacién se detalla la legislacion que afectara para la creacién del
negocio y el desarrollo de la actividad.

En cuanto a la creacién del negocio, se ha consultado el documento
“Empresa: creacion y puesta en marcha” del Ministerio de Industria, Energia y
Turismo que se encuentra dentro de la “Coleccion PYME: ciclo vital de la
empresa”, donde figuran las distintas leyes a tener en cuenta a la hora de crear
un empresa segun la forma legal que se escoja. Como se vera mas adelante la
forma escogida para Com a casa serd una Sociedad de Responsabilidad Limitada
Unipersonal y, por tanto, las leyes que se deberan tener en cuenta son las
siguientes:

- RD 1/2010, de 2 de julio, por el que se aprueba el texto refundido de la
Ley de Sociedades de Capital. Asi pues, se unifica en una sola ley la
normativa que atiende a las Sociedades Andnimas y las Sociedad de
Responsabilidad Limitada.
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- RD 13/2010, de 3 de diciembre, de actuaciones en el ambito fiscal,
laboral y liberalizadoras para fomentar la inversion y la creacion de
empleo.

- LEY 14/2013, de 27 de septiembre, de apoyo a los emprendedores y su
internacionalizacion.

- RD 421/2015, DE 29 de mayo, por el que se regulan los modelos de
estatutos-tipo y de escritura publica estandarizados de las Sociedad de
Responsabilidad Limitada, se aprueba modelo de estatutos-tipo, se
regula la Agenda Electronica Notarial y la Bolsa de denominaciones
sociales con reserva.

- Orden JUS/1840/2015, de 9 de septiembre, por la que se aprueba el
modelo de escritura publica en formato estandarizado y campos
codificados de las Sociedades de Responsabilidad Limitada, asi como la
relacion de actividades que pueden formar parte del objeto social.

Por otro lado tenemos la normativa que regula la actividad que se va a
desarrollar y es la siguiente:

- Orden de 17 de marzo de 1965 por la que se aprueba la ordenacion
turistica de restaurantes. Destacar la obligatoriedad de consignar los
precios en las cartas y en los menus, tanto en el interior del local como
en el exterior; hay que expedir una factura donde se detallen los
precios de cada plato/bebida por separado; y hay que poner a
disposicion del cliente una hoja de reclamaciones si éste asi lo
precisase.

- Orden de 29 de julio de 1978 por la que se modifican las normas sobre
menus y cartas de restaurantes y cafeterias. Esta modifica la orden de
17 de marzo de 1965. Se extrae que no pueden cobrarse servicios
intangibles (reserva, cubierto...), que en el precio del menu el pan vy el
vino estan incluidos, que los restaurantes de menos de cuatro
tenedores deben ofrecer un menu con un precio inferior al 80% del PVP
de sus componentes por separado, que debe depositarse la carta de
precios en la Delegacién Provincial de Turismo y exponer una copia
sellada en el establecimiento.

- RD 3484/2000, de 29 de diciembre, por el que se establecen las normas
de higiene para la elaboracién, distribucidn y comercio de comidas
preparadas. Regula, entre otras, la obligacién de poder documentar la
procedencia de la materia prima (por ejemplo, con documentacion del
proveedor), disponer de los equipos adecuados para la conservacion de
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ésta, las condiciones de higiene, la preparacion de comidas envasadas,
los procedimientos de control y la formacion para el personal.

- Ley 42/2010, de 30 de diciembre, por la que se modifica la Ley 28/2005,
de 26 de diciembre, de medidas sanitarias frente al tabaquismo y
reguladora de la venta, el suministro, el consumo y la publicidad de los
productos del tabaco. Conocida como Ley anti-tabaco, prohibe fumar
en cualquier establecimiento cerrado con independencia de su
superficie pero permite la instalacion de maquinas expendedoras en
zonas donde pueda supervisarse y autorizarse la venta por parte del
titular del local.

- Decreto 7/2009, de 9 de enero, del Consell, regulador de los
establecimientos de restauracion de la Comunitat Valenciana. Clasifica
y regula las categorias de los establecimientos de restauracion, sus
criterios de accesibilidad y refuerza ciertas normas recogidas en la
normativa estatal. Aunque, cabe destacar, que cada ayuntamiento
regula horarios de aperturas, licencias y usos.

- RD 191/2011, de 18 de febrero, sobre el Registro General Sanitario de
Empresas Alimentarias y Alimentos. Este obliga a todos los agentes
econdmicos que ejerzan actividad en relacion al sector de la
alimentacion a inscribirse en dicho registro.

Para terminar, en la siguiente tabla se ofrece un resumen de los distintos
factores del analisis PESTEL.
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FACTORES SOCIO-CULTURALES

FACTORES POLITICOS

Incertidumbre politica que se traduce
en incertidumbre para el
emprendedor.

La poblacion espaifiola decrece vy
envejece.

Espana, y en concreto Valencia, gozan
de un buen clima.

Espafna, y en concreto Valencia, poseen
una gastronomia rica y variada.

Tendencia a la comida saludable.
Escaso tiempo para dedicar a la cocina.

Priorizacidn del ocio.
FACTORES AMBIENTALES

Es positivo reciclar porque no conlleva
un coste elevado y da buena
reputacion.

Usar la luz del dia para ahorrar energia.

Uso de frutas y verduras cercanas vy
libres de pesticidas y abonos
artificiales.

FACTORES ECONOMICOS

En 2015 el PIB creci6 un 3,84%
respecto al afio anterior. Visidn
positiva para la creacién del negocio.

En 2015 la tasa de paro cayd hasta
situarse en el 20,90% pero sigue
siendo demasiado elevada.

En 2016 el BCE ha establecido un tipo
de interés del 0% que fomenta la
financiaciéon a tipos de interés mas
bajos.

El IPC general esta cayendo pero el IPC
de los alimentos se incrementa. Hay
gue tenerlo en cuenta para el
establecimiento de los precios.

FACTORES TECNOLOGICOS

Es muy importante hacer uso de las
nuevas tecnologias ya que optimizan el
trabajo y amplia y facilita el contacto
con el cliente.

FACTORES LEGALES

Se han detallado las distintas leyes a
tener en cuenta para la creacidon de
una Sociedad de Responsabilidad
Limitada y las leyes que regulan la
actividad de la restauracion.

Tabla 5. RESUMEN ANALISIS PESTEL
Fuente: Elaboracién propia, 2016.
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3.2. MICROENTORNO: ANALISIS DE LAS CINCO FUERZAS DE PORTER.

El Anadlisis de las cinco fuerzas de Porter consiste en el analisis de la
situacion competitiva de la empresa y de las fuerzas que influirdn en ella para
conocer cuales son los factores favorables y los que no lo son a la hora de poner
en marcha un negocio.

Este ayuda a identificar el atractivo de la industria o sector a través del
estudio de cinco fuerzas competitivas: la amenaza de entrada de nuevos
competidores, la amenaza de productos o servicios sustitutivos, el poder de
negociacion de los clientes, el poder de negociacién de los proveedores y la
rivalidad entre los competidores existentes. Véase cada uno de ellos por
separado.

La amenaza de entrada de nuevos competidores podria considerarse como
bastante baja. Las barreras de entrada que hacen que esto sea asi son las
siguientes:

— Necesidad de una fuerte inversion inicial. La compra del local (aunque
se puede optar por el alquiler de éste), la reforma, la compra de
mobiliario... Son acciones necesarias y que requieren un gran capital
para poder ser llevadas a cabo antes de poner en marcha el negocio.

— Dificultad para conseguir financiacion. Si a la primera barrera se le
suma la cantidad de requisitos y avales que actualmente los bancos
estan pidiendo para ofrecer créditos, la entrada en el sector es todavia
mucho mas dificil.

— Dificultad para encontrar una ubicacién buena y econdmica. Los
lugares mas rentables no suelen estar disponibles y, de estarlo,
requieren rentas elevadas que no todos los posibles competidores
estan dispuestos o pueden pagar.

— La experiencia. Esto es debido a que una empresa ya presente en el
sector tiene conocimientos que las que empiezan de nuevo no saben,
como por ejemplo, las preferencias y los gustos de los clientes y puede
adaptar su negocio a ellas, también saben como fidelizar a dichos
clientes o como minimizar costes, por lo que una empresa nueva en el
mercado parte de una desventaja bastante grande en lo referente a
estos aspectos nombrados.

- La diferenciacién. Esta es una opcién muy valiosa para posicionarse y
consolidarse en el mercado, por tanto, los establecimientos que ya
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cuentan con dicha diferenciacion y se les reconoce por ello,
representan una fuerte barrera de entrada para una nueva empresa.

Los sustitutivos son productos o servicios que ofrecen un beneficio similar
al que ofrece el producto o servicio ofertado por la propia empresa pero
mediante un proceso diferente.

Si consideramos que el beneficio que da el restaurante que se va a crear es
alimentarse, encontramos tres posibles sustitutos: otros bares o restaurantes,
casas de comidas para llevar e, incluso, los supermercados.

Y aqui entra en juego la diferenciacidon de la que se hablaba en el punto
anterior. Este restaurante ofrecerd una comida variada, saludable y de calidad,
con productos frescos y cercanos al negocio y en un lugar y un ambiente
privilegiado, la huerta de Picassent. Estos requisitos solo los podria cumplir un
restaurante en toda la localidad, pero se dedica Unicamente a la elaboracion de
paellas (de pollo y conejo, de pescado...) por lo que estard en desventaja debido
a la variedad que ofrece el restaurante que se esta desarrollando.

Por tanto, ninguno de los sustitutivos nombrados puede ser un gran
competidor para este negocio, por lo que se concluye, que la amenaza de
productos o servicios sustitutivos es media, teniendo en cuenta el gran nimero
de sustitutivos y la diferenciacion que ofrece el restaurante que se estd creando.

Los clientes tienen a su disposicion multitud de negocios con productos
gue, si no son iguales, si cumplen la funcién basica, la alimentacion. Siendo
conocedores de la oferta tan numerosa de bares y restaurantes, de casas de
comidas para llevar e, incluso de supermercados, puede considerarse que el
poder de negociacién de los clientes es muy alto, siendo el precio y la
diferenciacién del producto/servicio los factores clave a la hora de obtener cifras
de demanda que puedan sustentar el negocio.

Ademas de esto, el coste de cambio es nulo, con lo que este puede hacerse
con extrema rapidez. Esto hace que parametros que, a priori, puedan parecer
secundarios, cobren especial relevancia en este tipo de negocios. La rapidez, la
calidad, el trato con el cliente, la limpieza o la ubicacién y decoracion del local
seran, entre otros, fundamentales a la hora de acompanar el producto servido
para que los clientes lo valoren positivamente con respecto al precio que
tendran que abonar y con respecto a lo que ofrece la competencia.
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El poder de negociacion de los proveedores podria considerarse bastante
bajo considerando que cualquier proveedor nos vale: no existe concentracidn de
éstos, es decir, existe una gran variedad de proveedores dispersos; y, ademas, los
costes de cambio son bastantes bajos.

En el caso de este restaurante, el poder de negociacién de los proveedores
serd bastante alto porque los alimentos que se van a servir, como se ha dicho
con anterioridad tienen que ser autdctonos y cercanos al negocio y frescos, por
lo que no disponemos de muchos. Aunque éste se ve reducido a causa de que el
proveedor principal es el hermano de la gerente.

La actuacién de los competidores es muy importante para evaluar el
atractivo de la industria en la que se introduce este negocio ya que el éxito de los
competidores debilitara el propio negocio, mientras que sus fallos lo hardn mas
fuerte.

En este punto vuelve a ser muy importante, como ya hemos nombrado
varias veces, la diferenciacién. Si se les ofrece a los clientes algo que no han visto
en el resto de establecimientos similares, estos preferiran el propio negocio. En
cambio, si lo que se les ofrece lo pueden encontrar, igual o mejor, en cualquier
otro sitio, no van a tener ninguna motivacion especial para venir. Por tanto, hay
gue apostar porque este negocio sea unico y diferente al resto, que aporte algin
valor afiadido al simple hecho de alimentarse.

Cuanta mayor informacidon se tenga sobre las otras empresas, mejor
preparado estard el negocio, ya que se podran analizar los datos obtenidos y
tratar de sacar el maximo provecho de las decisiones que estan funcionando de
forma correcta en otros restaurantes.

El territorio que pretende abarcar este negocio es la Comunidad
Valenciana. Es cierto que existe un gran numero de restaurantes. segin la
agencia Valenciana de Turismo. En 2015 los datos del sector de la restauraciéon
fueron los siguientes:
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N2 RTES N2 PLAZAS

ALICANTE 6.540 327.497
CASTELLON 1.753 115.664
VALENCIA 6.148 378.912
PICASSENT 24 1.778

Tabla 6. N2 RTES Y N2 PLAZAS EN LA COMUNIDAD VALENCIANA (ANO 2015)
Fuente: Elaboracion propia a partir de Agéncia Valenciana de Turisme, 2016.

A pesar de encontrar una fuerte competencia, dentro de Picassent, no
existe ningun lugar con las caracteristicas del que se pretende crear, por lo que
parte con ventaja frente a los competidores. Aunque, se puede afirmar que la
rivalidad entre los competidores es alta, al haber un gran nimero de ellos.

Este ultimo aspecto sobre los competidores se verd con mas detenimiento
en el siguiente punto.

A continuacion se observa un resumen grafico del estudio de las cinco
fuerzas de Porter:

Poderde
negociacionde
los proveedores

Amenazade
productos
sustitutivos

llustracion 2. RESUMEN ANALISIS DE LAS CINCO FUERZAS DE PORTER
Fuente: Elaboracion propia, 2016.
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3.3. ANALISIS DE LA COMPETENCIA DIRECTA.

El sector de la restauraciéon se caracteriza por una fuerte competencia,
tanto por el niumero de puntos de venta como por el extenso abanico de
productos ofertados. Aunque esta propuesta pretende desmarcarse de la oferta
mayoritaria existente actualmente, el hecho de que cualquier otro producto
pueda actuar como sustitutivo aun no teniendo los mismos atributos, es
necesario analizar y realizar un seguimiento de las empresas con ofertas
similares.

Como ya se ha dicho anteriormente, el restaurante que se esta
desarrollando se situara en Picassent y, como se ha visto en el punto anterior son
24 los restaurantes/bares que existen en esta localidad (datos del afio 2015).
Véanse pues aquellos con mayor reconocimiento en la localidad.

%/Lmuz{

El Bodegd de Laura es un bar situado en una zona céntrica de Picassent.
Cuenta con una zona para tomar algo en barra, un comedor pequefio y una
terraza en la calle también pequeiia.

Ofrece almuerzos, mendus, tapas, pizzas, carnes, pescados y arroces por
encargo. Todo ello casero y de calidad. Tiene tanto servicio en mesa como para
llevar, siendo esta ultima opcidn para las tapas y las pizzas.

Hura-oma  Jura-pizza
TABERNA Pl Z & E R EA

DOS SENSACIONES EN UN MISMO

CORAZON

PRODUCCION Y ELABORACION ARTESANAL
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Tuta Pita es un restaurante joven, nacié hace unos 8 afos, pero con un
crecimiento exponencial. Situado en una de la principales avenidas de Picassent,
facil de localizar y muy visible.

Empezé siendo una taberna pequefia donde como maximo se podia hacer
un servicio de unas 30 personas por limitaciones del local. Ahora tiene un gran
comedor para comidas de restaurante tipo carnes, pescados, arroces, etc. que
cuando acaba el servicio de cenas se convierte en un pub; la pequefia taberna
junto con la terraza en la calle para tomar el aperitivo y cenas mas econdémicas; y
una zona destinada a comidas para llevar donde se puede elegir toda su amplia
carta para llevar a casa o que lo lleven ellos.

Restanrant

L’Alter

llustracion 5. CARTEL DEL RTE. "L'ALTER"
Fuente: Facebook, 2016.

El restaurante L'Alter esta situado, al igual que el que se desarrolla en este
proyecto, en medio de la huerta picassentina. Es un restaurante familiar que se
fundé en 1967 y que ha pasado de generacidon en generacién siendo la actual
sustentadora del negocio la tercera y cuarta generacion.

Su oferta estd constituida por paellas: de pollo y conejo, de marisco,
negro... Cocinadas de forma artesanal a lefia. Esta se complementa con platos
tipicos de la gastronomia valenciana como es I'esgarraet, la ensalada valenciana
o las albéndigas de bacalao. También tienen servicio para llevar pero siempre
con transporte de los clientes. Entre semana tienen menu para comer por un
precio de 11€.

Es el restaurante mas similar al que se crea en este plan aunque no tiene la
singularidad de tener la materia prima vegetal al lado del restaurante, a la vista
de los clientes.

También hay que tener en cuenta los restaurantes con renombre de las
localidades de los alrededores de Picassent. Estos serian:

-40 -



PLAN DE NEGOCIO PARA “COM A CASA”: RESTAURANTE DE COMIDA SALUDABLE

“ANreSs

restaurant

llustracién 6. CARTEL DEL RTE. "K-ANROS"
Fuente: Facebook, 2016.

K-anros tiene 5 afios y fue iniciativa de dos hermanos. Estd situado en el
centro urbano de la localidad de Alcasser, vecina colindante de Picassent.

Su oferta se compone de platos gourmet. Ademas, tiene menu para medio
dia y noche diferenciados y se sirve entre semana. Ofrece la opcién de pizzas
para llevar.

CASA

DIEGO

- ) -« )

ERE X X X X

llustracién 7. CARTEL DEL RTE. "CASA DIEGO"
Fuente: Facebook, 2016.

Restaurante Casa Diego se encuentra en la localidad valenciana de
Montserrat. Es un restaurante familiar con muchisimos afios de experiencia.
Empezd siendo un bar de pueblo para llegar a ser un restaurante reconocido en
toda la comarca.

Sus especialidades son las carnes, las parrilladas y mariscadas y los arroces.
Completan la oferta con una seleccién de postres caseros. Hacen servicios de
almuerzos, comidas y cenas. También permiten la celebracién de eventos tales
como cenas de empresas, bodas, etc.
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Restaurant Casa Baina
llustracion 8. CARTEL DEL RTE. "CASA BAINA"

Fuente: Facebook, 2016.

El restaurante Casa Baina tiene una localizacidon privilegiada, el puerto de
Catarroja, al lado de I’'Albufera. Lleva abierto desde 1950.

Es conocido por el plato all i pebre, un plato tipico de la zona hecho a base
de anguilas pescadas en la misma Albufera de Valencia. Completan su oferta con
arroces. Ofrece la posibilidad de comidas para celebraciones.

Por ultimo, se nombrardn las grandes empresas en el sector de la
restauraciéon que tienen una propuesta gastrondmica saludable. Las mas

INECO

BUFFET DE COCINA
MEDITERRANEA

llustracion 9. CARTEL DEL RTE. "NECO"
Fuente: Facebook, 2016.

importantes en Valencia son:

La cadena de restaurante NECO posee cinco restaurantes en Valencia y
alrededores ademas de una cafeteria en el centro comercial El Saler y un
restaurante en Madrid.

Se trata de un buffet libre de comida mediterranea que permite elegir
entre una gran variedad de platos elaborados todo ello por un precio de entre
10€ y 13€ dependiendo de si es fin de semana o entre semana (bebida aparte).

Apuestan por materia prima de buena calidad y por cocinar de forma
saludable ademas de apoyarse en el poder de eleccién dada la variedad de platos
que ofrecen.
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Fresc Co

llustracién 10. CARTEL DEL RTE. "FRESC CO"
Fuente: Facebook, 2016.
Fresc co es una cadena de restauracién que cuenta con trece restaurantes
en toda Espafia, uno de ellos situado en Valencia capital, detras del centro
comercial Aqua.

Su oferta consiste en presentar un buen nimero de ingredientes para que
el cliente elabore cualquier tipo de ensalada a su gusto. Esta se completa con
platos de pasta y pizza con diferentes ingredientes a modo de segundo plato y
varios postres. Todo ello buffet libre.

En su pdgina web destacan los productos frescos que ofrecen, del poder de
eleccidn del cliente al ser buffet libre y de la opcién que dan ellos para aquellos
que tienen poco tiempo pero quieren comer sano.

llustracion 11. CARTEL DEL RTE. "SAONA"
Fuente: Facebook, 2016.

Grupo SAONA posee cuatro restaurantes Saona y un restaurante Turqueta
en la ciudad de Valencia ademas de un restaurante y un chiringuito Saona en la
localidad alicantina de Javea.
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Se caracteriza por una cocina mediterranea de calidad y unos locales muy
bien decorados en zonas atractivas. Su oferta se complementa con una linea de
negocio para la venta de algunos de los complementos de decoracion tipicos de
sus restaurantes en su pagina web, Saona Decor.

3.4. ANALISIS DAFO.

Mediante el siguiente analisis DAFO se obtiene un diagndstico de la
situacion de la empresa que sera de gran utilidad para la gestion de la misma.

Considerando que este analisis esta fundamentado en el andlisis interno, el
cual engloba las debilidades y las fortalezas propias de la empresa, y el analisis
externo, que incluye las amenazas y oportunidades procedentes del entorno, el
propdsito de la realizacién del pertinente andlisis serd el conocimiento de todos
ellos para consolidar las fortalezas, minimizar las debilidades, aprovechas las
oportunidades que se presenten y eliminar las posibles amenazas que puedan
surgir.

— Falta de experiencia en el sector. La experiencia en cualquier sector es
muy importante a la hora de emprender. La hosteleria requiere de
conocimientos de la maquinaria necesaria, los procedimientos éptimos
para minimizar los gastos, las técnicas de tratamiento y conservacién
de alimentos que minimicen los desperdicios, la forma de servir de
forma rapida y eficaz, etc. En este caso, la inexperiencia debe suplirse
con una formacidn previa la cual debe ser muy extensa con el objetivo
de adquirir la capacidad de formar a los empleados, iniciales y futuras
incorporaciones.

— Capacidad econdmica limitada. Desde 2008, afio en que se hizo
evidente la gran crisis econdmica, las entidades financieras han
incrementado exponencialmente los requisitos para acceder a los
créditos. Ademas, los tipos de interés fluctian muy por encima de los
de la zona euros, dificultando todavia mas dicho acceso al crédito y
contribuyendo al aumento de la morosidad. Es obvio que, tanto para
afrontar la inversidn inicial como para encauzar los periodos de falta
de tesoreria, el acceso al crédito es importante y puede determinar en
un momento dado el cierre de competidores o del propio negocio
cuando las condiciones sean desfavorables.

— Alta rotacién del personal. A favor o en contra, histéricamente y en la
mayor parte de los negocios del sector de la restauracién, los salarios
han sido relativamente bajos. Esto conlleva a que los empleados
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suelan ser jovenes, predominando los estudiantes, que utilizan estos
empleos para ganar un dinero extra mientras estudian. Los
profesionales de la restauracién acceden a las empresas con un caché
mucho mas alto que el resto, con lo cual, solo se los pueden permitir
los restaurantes donde los mdrgenes son superiores y permiten sus
elevados honorarios. Por todo ello, es necesario prever el coste de
seleccion y formacién de nuevos empleados y el coste de la curva de
experiencia, que en el caso de los empleados nunca va a decrecer
significativamente.

— Inexistencia de imagen de marca. Es una empresa de nueva creacion,
que aun no se conoce, por tanto, es necesario crear una adecuada
imagen de marca que transmita seriedad, calidad y confianza, todo
ello, a buen precio para que atraiga a los clientes suficientes para
sostener el negocio, crecer y obtener beneficios.

— Necesidad de una gran inversion inicial. Aunque el establecimiento se
vaya a alquilar, la reforma y acondicionamiento del local y la compra
de mobiliario, menaje, maquinaria, etc, supone una elevada cantidad
de dinero que, la Unica socia no tiene, por lo que esta condicionada a
la peticion de un préstamo, para el cual va a tener que buscar unos
avales solidos y presentar el proyecto de forma muy atractiva y con
una proyeccion positiva para su concesion.

— Elaboracién de un plan de viabilidad. La restauracidén es un sector que
se caracteriza por actuar de refugio para el autoempleo. A pesar de no
ser del todo cierto, la percepciéon del negocio hace que se vea como
algo sencillo, al que todo el mundo puede acceder y, cuya rentabilidad
siempre va a ser positiva. No obstante, las experiencias no respaldan
dicha creencia, siendo muy numerosos los traspasos y cierres de
locales en el sector. Una de las principales causas de que esto ocurra
es que muchos inversionistas con perfiles de autoempleo acceden a la
gestiéon de un negocio de hosteleria sin ningln analisis previo,
confiando en la rentabilidad del sector. Este plan de negocio, permite a
la empresaria conocer el sector, sus pros y sus contras, descartar
inversiones poco productivas, anticipar muchos de los problemas que
puedan surgir y ocasionar pérdidas y controlar multitud de parametros
para efectuar una toma de decisiones agil.

— Capacidad de analisis y control. El plan de negocio proporciona una de
las herramientas necesarias para incrementar las posibilidades de éxito
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de la organizacion. Este se hace previamente a la puesta en marcha del
negocio. Posteriormente hay que analizar y controlar que los datos
reales estdn en consonancia con los previstos y, de haber desviaciones,
hay que estudiar las posibles causas y establecer alternativas para que
el negocio marche correctamente y crezca. Todo ello sera posible
gracias a la formacién de la Unica socia, licenciada en Administracién y
Direccion de Empresas y de los posibles colaboradores/as con los que
vaya a contar.

— Diferenciacion del producto. Bien es cierto que existe una gran
cantidad de sustitutivos que, como se volvera a ver, constituye una
amenaza para el negocio, pero al diferenciar el producto/servicio que
se va a ofertar, esta amenaza resta importancia. La ubicacidn, la forma
de cocinar, la materia prima de calidad, el positivismo de los
empleados y de la decoracién del local, son cualidades unicas del
negocio que no se encontrardn en los considerados sustitutivos.

— Ubicacidon con encanto. El establecimiento estara en medio de la
huerta picassentina, como se ha nombrado ya en alguna ocasion, las
vistas seran inmejorables, se podra ver en las plantas y los arboles la
materia prima que posteriormente se servird en el plato elaborada, el
aire que se respira es puro, habra un parque para los nifios vigilado por
una profesional de la educacién, entre otras ventajas de la ubicacién
del negocio.

— Fuerte presencia en internet y redes sociales. Actualmente, el medio
de comunicacién mas eficaz para darse a conocer, estar en contacto
con el cliente y ofrecer promociones y descuentos es internet. Es muy
econdmico, por no decir que tiene un coste practicamente nulo; y llega
a todo el mundo puesto que, hoy en dia, cualquiera tiene un mavil,
ordenador o tablet donde conectarse a la red. Ademas de que el
negocio tendrd Facebook, Twitter o Instagram que se actualizard
diariamente, se creara una pagina web en la que se dard a conocer el
negocio, el mail, el teléfono y las redes sociales en las que estd
presente; aparecera la carta de los productos ofrecidos con los precios;
una explicacién sobre como llegar; y habrd un apartado para poder
realizar las reservas mediante la web.

— Pluralidad de lineas de negocio. Para que los platos elaborados o las
materias primas lleguen al mayor numero de clientes, se han
establecido varias lineas de negocio como se verd mas adelante:
comidas servidas en el restaurante, elaboracién de catering, mercadito
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de materias primas y comidas para llevar, las dos ultimas opciones se
podran llevar a domicilio por un mddico precio.

— Personal motivado con el proyecto. Desde la direccién del negocio se
creardn varias lineas de actuacidn para que el personal esté motivado
y comprometido con el negocio tales como: cubrir las comidas de los
trabajadores en sus turnos de trabajo, flexibilidad de horario,
descuentos en comidas para llevar y en compra de materias primas,
descuentos si se viene con familiares y amigos.

— Elevado numero de productos sustitutivos. Tal y como se ha dicho
anteriormente, el nimero de competidores es muy elevado vy, por lo
tanto, la amenaza de cualquier comercio que produzca productos
sustitutivos es muy alto. Como también se ha dicho ya en varias
ocasiones, mediante la diferenciacidén se esquivara esta amenaza. Aun
asi, es imprescindible supervisar en todo momento los movimientos de
la competencia que, en caso de ser ésta una propuesta exitosa,
intentardn imitar la oferta con el objetivo de defender su cuota de
mercado.

— Restringido poder de negociacion con los proveedores. En el analisis de
las cinco fuerzas de Porter se vié que este negocio iba a apostar por
proveedores autdctonos y cercanos al negocio por lo que el nimero de
proveedores se reducia y ellos tienen mayor poder. Como punto a
favor para reducir esta amenaza esta que el proveedor mayoritario de
frutas y verduras es el hermano de la Unica socia, con lo que la relacién
familiar influird positivamente.

— Dificultad de acceso a financiacidon ajena. Amenaza ligada con la
debilidad explicada anteriormente de “capacidad econdmica limitada”.

—  Estricta normativa para los restaurantes. La legislacion (detallada en el
analisis Pestel) es muy seria cuando se habla de los establecimientos
gue manejan alimentos y bebidas, por lo que habra que cuidar mucho
todos los detalles del local para pasar positivamente cualquier
inspeccidn que se presente.

- Cierres potenciales de competidores. Estos son oportunidades dobles.
Por un lado, el hecho de que se reduzca la oferta implica que el resto
de establecimientos soporte un incremento de la demanda. Por otro
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lado, algunos de los locales quedan vacios y pueden ser buenas
oportunidades de expansién con una inversion menor, siempre y
cuando el cierre no esté provocado por una mala eleccién de
localizacion.

— Creciente preocupacion por la salud. Indicador de este aspecto son,
por ejemplo, las cifras de inscritos en cualquier carrera popular o de
mayor renombre, para reconocer que la preocupaciéon por la salud
toma cada vez mayor importancia. Se habla de incrementos que
oscilan entre el 20% y el 30% de participantes por carrera. Segun el
Ministerio de Agricultura, Alimentacién y Medioambiente, Espaiia se
situé en 2012 por cuarto afio consecutivo a la cabeza de Europa en
superficie ecoldgica cultivada. Son muchos mas los datos que
demuestran que las cuestiones relacionadas con la salud van cobrando
importancia con el paso del tiempo. No obstante, son pocos los
establecimientos de restauracién que proponen una oferta saludable.
Por tanto, es una oportunidad real completar la oferta ya copada en
otros dmbitos con la propuesta desarrollada en este trabajo.

— Acceso a subvenciones y ayudas para emprendedores. Cualquier
impulso econdmico serd fundamental para el despegue del proyecto y
se destinardn todos los esfuerzos que estén en las manos de la Unica
socia y sus trabajadores para obtener financiaciéon o cualquier tipo de
ayuda a la que se pueda optar a nivel de recursos econdmicos, de
formaciéon o cualquier otra formula que sea beneficiosa para los
intereses del negocio.

A continuacidon se muestra de forma esquemadtica un resumen del
resultado del analisis DAFO:
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ANALISIS INTERNO ANALISIS EXTERNO

DEBILIDADES AMENAZAS

Falta de experiencia en el sector. Elevado numero de productos

sustitutivos.

- Capacidad econémica limitada.
- Restringido poder de negociacion

- Alta rotacion del personal.
con los proveedores.

- Inexistencia de imagen de marca. n ] o
- Dificultad de acceso a financiacion

- Necesidad de una gran inversion ajena.

inicial. ) )
- Estricta normativa para los
restaurantes.

FORTALEZAS OPORTUNIDADES

- Elaboracion de un plan de | - Cierres potenciales de
viabilidad. competidores.
- Capacidad de analisis y control. - Creciente preocupacion por la

- Diferenciacion del producto. salud.

- Acceso a subvenciones y ayudas
para emprendedores.

- Ubicacion con encanto.

- Fuerte presencia en internet vy
redes sociales.

- Pluralidad de lineas de negocio.

- Personal motivado con el negocio.

Tabla 7. RESUMEN ANALISIS DAFO
Fuente: Elaboracién propia, 2016.

3.5. EPILOGO.

Tras analizar tanto el macroentorno como el microentorno, podemos
concluir que montar un negocio en el sector de la restauracién es un poco
arriesgado debido a la inestabilidad politica Espafiola, el gran nimero de
establecimientos que existe en el sector, la gran variedad de oferta que existe, la
estricta normativa y el poder de negociacién de clientes y proveedores. Pero este
futuro negocio tiene a favor las ganas y formacién de la Unica socia, el apoyo de
sus colaboradores y la diferenciacion que ofrece el producto.
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CAPITULO 4. PLAN DE OPERACIONES.

4.1. OPERACIONES Y PROCESOS.

Los procesos son un conjunto de actividades realizadas de forma secuencial
para la obtencién del producto/servicio. Los procesos se dividen en procesos de
gestion y los procesos relativos a la operativa del local. Véanse por separado.

Los procesos de gestion se refieren al conjunto de actividades que se llevan
a cabo como soporte a los procesos operativos.

Estos seran llevados a cabo por la socia Unica y gerente del restaurante. Por
norma general, se realizardn diariamente y en horario de mafianas ya que es
cuando se puede acudir a proveedores y entidades publicas con mayor facilidad
ya gque es en este horario cuando éstos tienen atencion al publico.

Los procesos de los que se hablan son los siguientes:

— Atencion telefénica y on-line. Atender las Ilamadas telefénicas de
clientes y proveedores y hacer una publicacion diaria en cada red
social asi como responder a los posibles mensajes y comentarios de los
clientes en éstas o en el correo electronico.

— Tareas administrativas. Para que la empresa funcione correctamente
es muy importante realizar bien las tareas administrativas necesarias
para ello, tales como:

o Llevar un orden en los documentos: albaranes y facturas de
proveedores y de suministros y en los tickets o facturas de los
servicios a los clientes.

o Gestionar de forma eficiente las reservas de los clientes.

o Controlar las materias primas disponibles en el restaurante y
hacer los pedidos oportunos previa consulta al chef.

o Elaborar los horarios del personal.

o Cuadre y control de caja. Es importante que se haga al final
del dia. Esta tarea se podrd delegar en el responsable del
servicio que sera el encargado de cobrar en todas las mesas
que se sirvan.
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o Llevar la contabilidad de la empresa al dia: contabilizacién de
facturas de proveedores, conciliacién bancaria, presentacion
de impuestos, realizacion de néminas, entre otras tareas.

o Revisar los estados financieros.

Los procesos operativos son las actividades que estdn directamente
implicadas con la prestacién del servicio. A su vez se subdividen en: procesos de
cocina, que seran realizados por el personal de cocina; y procesos de servicio de
mesas, llevados a cabo por el personal de la sala. Véanse por separado.

En la cocina, el/la chef, junto con la gerente, elaboraran la carta y los platos
del dia si corresponde. Ademas, el/la chef cocinara cada plato que se pida con la
ayuda de un/a pinche. El/la pinche serd el encargado/a de la limpieza de la
cocina en general; de los utensilios de cocina, la cuberteria, la vajilla y la
cristaleria; las cdmaras frigorificas y el almacén. También se encargard de la
preparacién de la materia prima para que el/la chef elabore los platos y de
rellenar las camaras frigorificas de bebida. El suministro de materia prima sera
responsabilidad de la gerente bajo peticidn del chef.

Por otro lado, en la sala, el/la responsable del servicio serd un/a
camarero/a mas pero, ademas, se encargard de coordinar a los demas
camareros/as y resolver cualquier conflicto que pueda surgir entre el/la
camarero/a y el cliente o entre propios camareros/as y también de cobrar las
cuentas de todas las mesas. Las funciones de los camareros/as seran:

Ordenar mesas vy sillas.

Preparar las mesas para los comensales.

Servir a los clientes.

Si es necesario, dar soporte a la cocina.

Ademads se dispondra de un/a sefior/a de la limpieza que limpiara una vez
al dia, todos los dias, antes de empezar los servicios de comidas, toda la
instalacién en profundidad; y de un/a cuidador/a de nifios/as para entretener a
los nifios/as cuando hayan terminado de comer en la zona de juegos.

Para finiquitar el apartado, se describen los pasos para la prestaciéon del
servicio:
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12 El/la camarero/a recibe a los clientes y los sitia en una mesa, toma
nota del pedido, bebida y comida, en el sistema informatico y entonces
aparece directamente en cocina.

22 El/la chef junto con el/la pinche elaboran los platos y mediante el
sistema informatico avisan al camarero/a de que la comida de una
mesa determinada esta lista. Si se hubieran pedido primeros vy
segundos platos, en primer lugar se servirian los primeros y al finalizar
éstos, los segundos. Es muy importante servir a todos los comensales a
la vez.

32 Mientras los platos se estan cocinando, el/la camarera sirve las
bebidas junto con una cestita de pan con dos terrinas de tomate y de
ajoaceite, unas aceitunas y unos cacaos.

42 Una vez se han comido todos los platos, el/la camarera pregunta por el
postre y por el café, sirviéndose a la vez.

52 Cuando el/la cliente pida la cuenta, el responsable del servicio sera en
encargado de hacer la cuenta mediante el sistema informatico y
cobrar.

Es muy importante que, durante todo el proceso, el/la cliente se sienta
comodo y valorado en todo momento. Prestar atencién y ser educados con
los/las clientes es una de las bases principales para el éxito de la empresa. Por
eso, es importante dejar que se expliquen y que se les explique bien lo que se le
puede ofrecer, sin ningun tipo de malentendido o duda no resuelta. Asi, junto un
buen servicio, se conseguird que el cliente quede satisfecho y vuelva al
restaurante o lo recomiende a amigos y familiares.

4.2. LOCALIZACION.

A la hora de afrontar un proyecto de restauracién podemos considerar que
son tres los soportes fundamentales que determinan el éxito o el fracaso del
mismo: el producto en si, la gestién del negocio vy la localizacién del mismo. En
este punto trataremos el ultimo de los soportes nombrados: la localizacion.

La familia de la socia Unica de este negocio posee un terreno con frutales,
mayoritariamente naranjos, pero donde también se pueden encontrar higueras,
limoneros, manzanos, viiia, entre otros; en el mismo, el hermano de la socia
cultiva verduras de temporada tales como tomates, berenjenas, calabacines,
pimientos, judias verdes, judias blancas, guisantes, acelgas, entre otros. Todo ello
esta supervisado por el padre de la socia que es un agricultor con toda una vida
de experiencia y con los carnets requeridos para ejercer la profesion.
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Ademas, en este terreno existe una construccion que actualmente se utiliza
como almacén agrario con una extension de 300 m2 en una sola altura, con
posibilidad de hacer terraza arriba de la construccion. Ademas, delante de la
construccion hay un porche con vistas a todo el terreno.

La finca estd situada a escasos 5 minutos en coche de la localidad de
Picassent con dificil acceso al tener que acceder por un camino rural.

Alrededor de la finca hay espacio suficiente para aparcar los coches de los
clientes que acudan al restaurante con vehiculo propio porque, como se vera
mas adelante, habra una furgoneta para aquellos clientes que quieran disponer
de ella para ir y volver del restaurante.

Esta es la localizacidn que se ha elegido para montar el restaurante, por las
caracteristicas del mismo, por el encanto que tiene y la tranquilidad del lugar.
Ademas, al tratarse de familiares, el precio del alquiler es mucho menos que el
gue cobrarian a precios de mercado.

A continuacién se muestra un mapa de la ruta que hay que seguir para
llegar a la finca desde el nucleo urbano de Picassent:

Disseminat
Poligon 32, 130

== Avinguda del Palleter, 2
e

4.3. DISTIRIBUCION EN PLANTA.

El establecimiento se divide en ocho zonas muy diferenciadas:

Estas dos zonas estan separadas por una cristalera pero, en realidad, se
puede considerar una ya que es donde se servird la comida. Se compondra de
una barra (de la que hablaremos a continuacién), un mueble para almacenar la
vajilla, la cristaleria y la cuberteria y 26 mesas con 4 sillas cada mesa, repartidas
entre el comedor y el porche: habra 12 mesas en el comedor y 14 mesas en el
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porche. En caso de condiciones meteoroldgicas adversas, el porche esta cubierto
con lo que no impediran el servicio. Por tanto, la capacidad mdaxima del local
serdn 104 comensales aunque se dispondrd de mesas vy sillas auxiliares por si se
tuviera mas clientes o si se encargara alguna celebracién y hubiera que
reorganizar la distribucion.

La barra cara al publico estard totalmente despejada, exceptuando los
momentos en los que se esté preparando algo para servir las mesas. En la zona
trasera de la barra encontraremos una pila para lavarse las manos, la caja de
dinero, la cafetera, dos tiradores de cerveza, una pequefia nevera, un expositor
para las bebidas alcohdlicas y vinos y, por ultimo, un mueble aparador de
hosteleria para almacenar la vajilla, cristaleria, cuberteria y juegos de café, éstos
estaran repartidos entre la barra y el mueble del comedor.

Esta zona no estard destinada para el consumo de comida o bebida, sino
que servira de apoyo para el personal de la sala y para la buena comunicacién
entre el personal de cocina y el personal de la sala mediante una amplia ventana
gue habrd detras de la barra. Esta ventana también permitira a los clientes ver la
forma y las condiciones en las que se esta cocinando.

Tras la barra se encuentra la cocina y al lado de la cocina, en el exterior
pero cubierto, los paelleros. Tanto una zona como la otra estan a la vista del
cliente, la cocina mediante el gran ventanal de detras de la barra que se ha
comentado en la zona anterior y a los paelleros se puede acceder directamente.

La cocina estard formada por ocho fogones, una gran plancha térmica y dos
hornos. En medio tendra una gran isla para preparar la materia prima y debajo
de esta se guardaran toda la bateria y utensilios de cocina. Por ultimo, dispondra
de dos lavaplatos industriales y una pila. Para evitar la acumulacién de calor y
olores y habra un gran extractor y una gran ventana que ademds aumentara la
luz de la estancia y ahorrara energia.

La zona de los paelleros estard formada por cuatro paelleros
independientes para poder cocinar varias paellas a la vez. Bajo cada paellero
habra lefa y ademads habrd un almacén exterior pero cubierto de lefia y donde se
colgaran los distintos calderos de los que se dispondran.

Este esta situado al lado de la cocina y se accede mediante ésta como es
légico ya que es donde se guardara toda la materia prima que se utilizard en
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cocina. El almacén se subdivide en dos zonas: una camara frigorifica y una zona
de estanterias muy amplia.

Habrd dos bafios de libre acceso para clientes, uno para caballeros y otro
para seforas, ambos cumplen la normativa para el acceso de los minusvalidos.
Estos se compondran de un retrete (adaptado para minusvalidos) y de un lavabo
con espejo. Habra disposicidon de los clientes papel higiénico, papel para secarse
las manos y un dispensador de jabén. Cada uno de los bafios tendra un armario
cerrado con llave donde se guardara el stock de dichos materiales y los utensilios
de limpieza en dos zonas separadas dentro del armario.

El restaurante dispone de una zona de juegos que dispondrd de un
tobogan, dos columpios y un balancin. La superficie sera de caucho para
amortiguar las posibles caidas de los nifios. Como ya se ha comentado, la zona
estara vigilada por un/a profesional de la educacion. Como estara al aire libre se
cubrird con un toldo para cuando haya condiciones meteoroldgicas adversas o
haga mucho calor.

Apartado de la zona de clientes, habra una zona destinada para el personal
del restaurante. Esta se compondra de unos vestuarios con taquilla personal para
cada empleado, una ducha, un retrete y un lavabo. Como en los banos de los
clientes, se pondra a disposicién de los empleados el papel higiénico, el papel
para secarse las manos y un dispensador de jabdn, el resto que se precise se lo
traerd cada empleado. Al lado de éste habrd una sala de estar con un sillédn, una
mesa Y sillas y una televisién para el recreo de los empleados, pudiendo llevar
cafés y comida de la zona de clientes.

Para terminar queda la oficina, desde donde se llevaran las tareas
administrativas, servira de archivo de los documentos que exige la legislacidon y
desde donde se recibiran a clientes que asi lo requieran. Estara formada por una
mesa con una silla para la gerente y dos sillas para las visitas y varias estanterias.
El ordenador y el teléfono seran portatiles para un mejor control del negocio.

A continuacion se muestra un plano de la distribucion en planta:
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llustracion 13. PLANO REFORMA
Fuente: Vicente Pascual Sanchez, 2016.

4.4. EPILOGO.

En éste apartado se han delimitado los procesos que se han divido en
procesos de gestidn y procesos operativos. El cumplimiento de estos supondra la
buena marcha del negocio ya que estan muy bien delimitados.

Ademas se ha elegido la ubicacion del negocio, aspecto muy importante
para éxito del negocio y pese a que estda en una zona de dificil acceso, tiene
mucho encanto y se pone a disposicidn de los clientes el transporte en furgoneta
por parte del restaurante.

Por ultimo se ha hecho la distribucion en planta del local que requerira una
gran reforma de éste.
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CAPITULO 5. ORGANIZACION.

En este apartado se definird y se darad a conocer mejor Com a casa, restaurante
de comida tradicional y saludable que, como se ha visto en el apartado anterior, estara
localizado en la localidad Valenciana de Picassent.

5.1. MISION, VISION Y VALORES.

Una pregunta muy frecuente es: écudles son los motivos por los que
distintas empresas que ofrecen productos similares a los mismos segmentos
estratégicos evolucionan de forma muy distinta? Una de las explicaciones mas
plausibles puede guardar relacién con la misién de cada una de ellas. Muchos
manuales definen a la misidon de una organizaciéon como “su razén de ser”.

La misién de Com a casa puede definirse como:

“Ofrecer a los clientes una experiencia gastronomica tradicional con
toques innovadores, elaborada de forma saludable con productos de primera
calidad cultivados por agricultores autdctonos, todo ello hecho con mucho
amor que se transmitird al cliente”.

Plantear el lugar que quiere ocupar la empresa en un futuro es
imprescindible a la hora de definir las lineas de actuacién de la misma. La visién
es una prevision del lugar que ocupara la organizacidon con respecto a su entorno
en el largo plazo. El mismo proyecto, con el mismo producto y dirigido al mismo
mercado puede tener trayectorias totalmente opuestas si la visién en cada caso
es distinta. Esta debe ser facil y clara de entender y ambiciosa pero no imposible
de alcanzar.

La visién de Com a casa puede definirse como:

“Ser un referente de los restaurantes de comida tradicional y saludable en
la provincia de Valencia e incluso, de la Comunidad Valenciana, por la
percepcion de la marca, siendo el boca a boca el principal medio de difusion y la
confianza del cliente el principal impulso de compra”.

Los valores de la empresa representan el conjunto de principios éticos que
rigen su funcionamiento. Normalmente, representan un conjunto de virtudes
gue la empresa desea mantener dentro de su funcionamiento en todos los
niveles.
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Los valores de Com a casa son:

—  Persecucion de la calidad total de nuestro servicio.

— Cercania al cliente.

— Madximo respeto por todo el personal de Ila empresa,
independientemente de su posicion o su cargo.

—  Comunicacion fluida entre todo el personal de la empresa.

— Ambiente agradable de trabajo, sin formalismos ni estrictas
jerarquias.

— Implicacidn de todo el personal de la empresa para la consecucion de
los objetivos y la estrategia planeada.

—  Contribuir a una oferta gastronomica tradicional y saludable.

— Dar a conocer el entorno y el trabajo agricola.

— Inculcar valores sobre el respeto al medio ambiente.

5.2. ESTRUCTURA LEGAL.

La empresa estard bajo la forma juridica de Sociedad de Responsabilidad
Limitada Unipersonal y su denominacién social serd Araceli Cordellat, S.L.U
aunqgue su nombre comercial serd Com a casa.

Las causas de la eleccion de esta forma juridica son las siguientes:

— Este proyecto lo lleva a cabo una uUnica socia.

— La Unica socia quiere limitar su responsabilidad unicamente al capital
aportado.

— La unica socia es licenciada en Administracién y Direccién de Empresas
por lo que estd capacitada para llevar a cabo la creacidon formalmente
y llevar la contabilidad que requiere una sociedad de responsabilidad
limitada.

A continuacidn se muestra una ilustracion con las caracteristicas de una
sociedad de responsabilidad limitada unipersonal:

Numero de - : -
. Responsabilidad Capital Fiscalidad
socios
. Limitada al capital . Impuesto sobre
Minimo 1 Minimo 3.000 € .
aportado Sociedades

llustracién 14. CARACTERISTICAS DE UN S.L.U.
Fuente: Elaboracién propia, 2016.

En la siguiente ilustracién estan detalladas las ventajas y los inconvenientes
de las sociedades de responsabilidad limitada unipersonal:
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VENTAIJAS

e Capital social minimo reducido y sin capital social maximo.
e Posibilidad de aportar el capital en dinero o en bienes.

e Limitacién de la responsabilidad econédmica de los socios.
e Gran libertad de pactos entre los socios.

* Tramitacidn telematica de la sociedad (constitucién y alta) que agiliza
notablemente los tiempos de constitucién e inscripcion.

INCONVENIENTES

e Obligacién de llevar la contabilidad.
* No puede cotizar en bolsa.

¢ En determinados niveles de beneficio, el tipo de gravamen en el Impuesto
sobre Sociedad puede ser una desventaja frente al tipo variable en IRPF.

* No podra acogerse a bonificaciones en la cuota de auténomo (RETA) de la
Seguridad Social.

* No son destinatarios de la Subvencién de Promocién del Empleo Auténomo.

llustracion 15. VENTAJAS E INCONVENIENTES DE UNA S.L.U.
Fuente: Elaboracion propia, 2016.

5.3. EPILOGO.

Como hemos visto en este apartado la misién que persigue este negocio no
es solo alimentar a los clientes sino que éstos disfruten de la experiencia de
comer una comida saludable y de calidad; aspirando a ser un restaurante de
referencia en la Comunidad Valenciana; y siguiendo unos valores referentes
tanto al trato entre los empleados, el trato al cliente y la propia actividad del
restaurante.

Posteriormente se ha determinado la forma juridica que tendra el negocio,
siendo ésta la elegida la sociedad de responsabilidad limitada unipersonal.
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CAPITULO 6. PLAN DE RECURSOS HUMANOS.

En este apartado se detallara el organigrama de la empresa, la denominacién de
los puestos de trabajo y las tareas inherentes a cada uno de ellos, junto con su
remuneracion econdmica segun los criterios seguidos por la empresa, teniendo en
cuenta los convenios colectivos del sector y segun las circunstancias financieras de la
sociedad asi como el horario de trabajo de los trabajadores.

6.1. ANALISIS DE LOS PUESTOS DE TRABAJO.

El analisis de los puestos de trabajo (APT) es un proceso sistematico de
recopilacion de informacién para tomar decisiones relativas al trabajo, que
incluye en qué consiste el empleo (funciones, obligaciones, responsabilidades,
reporte de relacidn, condiciones labores y responsabilidades de supervisién del
mismo) y el tipo de persona que debe cubrirlo (conocimientos, destrezas y
habilidades).

Una vez dicho esto, se analiza cada puesto de trabajo.

La gerente sera la persona responsable de la unidad de negocio y bajo su
mando quedan todos los empleados el centro.

Sus funciones seran las detalladas en el Capitulo 5. Plan de operaciones
como operaciones y procesos de gestién:

— Atencion telefénica y on-line. Atender las Ilamadas telefdénicas de
clientes y proveedores y hacer una publicaciéon diaria en cada red
social asi como responder a los posibles mensajes y comentarios de los
clientes en éstas o en el correo electrénico.

— Tareas administrativas:

o Llevar un orden en los documentos: albaranes y facturas de
proveedores y de suministros y en los tickets o facturas de los
servicios a los clientes.

o Gestionar de forma eficiente las reservas de los clientes.

o Controlar las materias primas disponibles en el restaurante y
hacer los pedidos oportunos previa consulta al responsable de
cocina.

o Elaborar los horarios del personal.
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o Cuadre y control de caja. Es importante que se haga al final
del dia. Esta se podra delegar en el responsable del servicio
gue serd el encargado de cobrar en todas las mesas que se
sirvan.

o Llevar la contabilidad de la empresa al dia: contabilizacién de
facturas de proveedores, conciliacion bancaria, presentacion
de impuestos, realizacion de ndminas, entre otras tareas.

o Revisar los estados financieros.

Ademas también se encargard de la confeccién de los platos de la carta y
del menu y del aprovisionamiento de materias primas, controlando que haya
stock de todo lo necesario.

Para ocupar el puesto de gerente se requiere licenciatura en
Administracion y Direccion de Empresas (los mdsteres se valorardn muy
positivamente); tener experiencia en contabilidad y fiscalidad y direccidon de
equipos de trabajo; conocimientos avanzados de aplicaciones informaticas de
gestion, contabilidad, fiscalidad y recursos humanos; y habilidades en liderazgo,
resolucién de situaciones criticas y coordinacion de equipos.

Este puesto sera ocupado por la fundadora y propietaria de la empresa
puesto que cumple todos los requisitos necesarios para desempefiar el puesto.

El/la responsable de cocina supervisard el buen funcionamiento de la
cocina y se encargara de la confeccién de los platos de la carta y el menu.
Respondera ante la gerente de la gestidn que realice.

Sus funciones seran:

—  Supervision del buen funcionamiento de la cocina.

— Coordinacion de las funciones del resto de empleados de cocina.

— Comunicacion del stock disponible y de las faltas de materia prima.
— Confeccién de platos de la carta y el menu.

— Elaboracién de los platos pedidos por los clientes.

Para ocupar el puesto de responsable de cocina se requiere titulaciéon de
grado superior en Direccion de Cocina y carné de manipulador de alimentos;
tener experiencia en cocina en otros restaurantes aunque no sea de responsable;
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conocimientos de la cocina tradicional espafnola y valenciana; y habilidades en
resolucidn de situaciones criticas y coordinacion de equipos.

Se contratard a un/a responsable de cocina Unicamente que podra delegar
la funcién de elaboracién de platos en el ayudante de cocina.

El/la ayudante de cocina recibird instrucciones del jefe de cocina y
respondera ante éste de la ejecucidn de las tareas.

Entre sus funciones pueden estar:

— Limpieza de la cocina en general y de los utensilios de cocina vy
comedor tales como la cuberteria, la vajilla y la cristaleria, asi como Ila
limpieza y el orden de las camaras frigorificas y el almacén.

— Reposicion de bebidas en las neveras.

— Descarga de pedidos de materia prima y colocaciéon en su lugar
correspondiente.

—  Preparacién de la materia prima para que sea cocinada.

Elaboracién de los platos pedidos por los clientes.

Para ocupar el puesto de ayudante de cocina se requiere titulacion de
grado medio de Cocina y Gastronomia y carné de manipulador de alimentos pero
no se requiere experiencia para este puesto; se valorard positivamente la
predisposicion a trabajar y a aprender.

Inicialmente se contratara a dos ayudantes de cocina para poder cubrir el
turno de comidas y de cenas de acuerdo a la legislacién laboral y, se solicitardn
estudiantes de formacion profesional para apoyo a cocina.

Se engloba en el andlisis de los puestos de trabajos al responsable del
servicio y al camarero/a porque se les va a requerir practicamente lo mismo.
Estos responderan ante la gerente del desempefio de sus funciones.

Sus funciones seran:
— Ordenar mesas y sillas.
—  Preparar mesas para los comensales.

— Servir alos clientes.
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— Sifuera necesario, dar soporte a la cocina.
— Cobrar cuentas de todas las mesas (responsable del servicio).

— Cuadrar caja en caso de ausencia de la gerente (responsable del
servicio).

Para ocupar el puesto de responsable de cocina se requiere experiencia en
puestos similares y se valorara positivamente la predisposicién a trabajar.

Inicialmente se contratard a cuatro camareros/as que se organizaran para
cubrir los distintos turnos de acuerdo a la legislacion laboral y, se solicitaran
estudiantes de formacidn profesional para apoyo al servicio.

El/la responsable de entretenimiento se encargara de cuidar y entretener a
los/las nifios/as que acudan al restaurante. Responderd ante gerencia del
desarrollo de su trabajo.

Sus funciones seran:

Preparar talleres, fichas y actividades para nifios/as de distintas
edades.

— Solicitar el material necesario para llevar a cabo el trabajo a gerencia.
— Recoger y ordenar la zona de juegos.
— Cuidar a los/la nifios/as en la zona dedicada a ellos/as.

Para ocupar el puesto de responsable de cocina se requiere curso de
monitor de tiempo libre o estudiantes o graduados en Magisterio; experiencia en
el trato con nifios/as; y actitud proactiva y positiva.

Inicialmente se contard con un/a responsable de entretenimiento que
trabajard en fin de semana, festivos abiertos y encargos especiales tales como
comuniones, bodas, etc.

El/la responsable de limpieza sera el/la encargado/a de mantener limpias y
en condiciones todas las instalaciones. Respondera ante la gerente del trabajo
desempeiiado.

Sus funciones seran:
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Barrer, fregar y limpiar el polvo de todas las instalaciones del
restaurante, todos los dias, antes de que empiecen los servicios.

Reponer el papel higiénico y seca manos y jabon de los bafios.
Tirar la basura generada el dia anterior.

Poner la lavadora y secadora de las servilletas, los manteles, los pafos
y trapos de cocina y uniformes del restaurante.

Para ocupar el puesto de responsable de limpieza se requiere experiencia

en las funciones a desempeiiar.

Se contratard a una Unica persona para que ocupe este puesto.

6.2. ORGANIGRAMA.

A partir del andlisis de los puestos de trabajo, se crea el organigrama. Este
es una representacién grafica de la estructura organizacional de un negocio

donde se indica de forma esquematica, las areas que la integran, las lineas de

autoridad, las relaciones del personal vy las lineas de comunicaciéon y asesoria. Asi

pues, el organigrama resultante es el siguiente:

]
GERENTE
I I l 1 ]

( ) 1 )] 1

RESPONSABLE DE RESPONSABLE DEL RESPONSABLE DE RESPONSABLE DE
U COCINA SERVICIO ENTRETENIMIENTO LIMPIEZA
( ] )

AYUDANTE DE

q COCINA CAMARERO/A

6.3. RETRIBUCION.

llustracién 16. ORGANIGRAMA DE COM A CASA

Fuente: Elaboracion propia, 2016.

En cuanto al salario de los trabajadores, al ser una empresa de nueva

creacién con recursos econdmicos escasos, se establecen salarios muy bajos.

Esto hard que, probablemente, nos cueste encontrar trabajadores con los
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requisitos solicitados por un salario bajo pero se intentara captarlos haciéndolos
participes de la creacidn del restaurante y asi que se sientan parte del proyecto.
A su vez, se estableceran clausulas de subidas salariales seglin aumente la
actividad y los beneficios del restaurante.

Los salarios se obtienen a partir de la ultima tabla salarial publicada para el
sector de la hosteleria en la provincia de valencia. Asi pues, los salarios
establecidos seran los siguientes:

PUESTO JORNADA SALARIO BRUTO HORAS EXTRA
GERENTE - 1.400€ -
RESP. COCINA 8h/dia — 40h/sem. 1.400€ 11€
AYUD. COCINA 8h/dia — 40h/sem. 1.100€ 9€
CAMARERO 8h/dia — 40h/sem. 1.100€ 9€
RESP. LIMPIEZA 3h/dia —21h/sem 500€ 9€
RESP. ENTTO - 8€/H -

Tabla 8. RETRIBUCION TRABAJADORES
Fuente: Elaboracion propia, 2016.

Segln convenio, se retribuirdn catorce pagas anuales.

6.4. EPILOGO.

En el plan de recursos humanos se han establecido las funciones y
responsabilidades de los distintos puestos asi como los requisitos necesarios
para desempenar el puesto, asignando un salario para cada uno de ellos. Los
puestos que se han definido son: gerente (un puesto a ocupar), responsable de
cocina (un puesto a ocupar), ayudante de cocina (dos puestos a ocupar),
responsable del servicio (incluido dentro de los camareros/as), camareros/as
(cuatro puestos a ocupar), responsable de limpieza (un puesto a ocupar) y
responsable de entretenimiento (un puesto a ocupar).
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CAPITULO 7. PLAN DE MARKETING.

Com a casa, como cualquier negocio, necesita crear unas estrategias de
marketing, aprovechando los recursos y capacidades de los que dispone vy
adecudndose al entorno cambiante para conseguir una ventaja competitiva sostenible
en el tiempo frente a la competencia.

El objetivo de esta fase del plan de marketing es determinar la estrategia de
marketing que vaya acorde con la estrategia global de la empresa. Para ello, se han de
seguir una serie de pasos: en primer lugar, segmentar el mercado y posteriormente,
determinar cual es el publico objetivo, para asi elaborar una estrategia de marketing
destinada a satisfacer las necesidades de dicho mercado objetivo.

7.1. SEGMENTACION Y PUBLICO OBJETIVO.

La segmentacion de mercado supone realizar una divisién del mismo en
grupos de poblacion uniformes y de menor tamafo con caracteristicas similares
entre los individuos de un mismo grupo. La segmentaciéon debe realizarse
atendiendo a las variables de segmentacidon mas interesantes desde el punto de
vista del analisis que se pretende realizar, es decir, una misma segmentacion
puede realizarse de distintas formas, reduciendo o incrementando su utilidad en
funcién del estudio en el que se pretenda utilizar.

FACTORES GEOGRAFICOS

La decisidn de ubicar el negocio en la localidad de Picassent ha sido
tomada principalmente porque la familia de la gerente posee una finca con
diversos frutales y diversos cultivos, con una construccién que posibilita el
establecimiento del restaurante y que, ademas, va acorde con el concepto
de restaurante que se quiere montar: comida saludable del huerto a la
mesa.

FACTORES DEMOGRAFICOS

— EDAD. Por la naturaleza del producto, fundamentada basicamente en
sus atributos de salubridad, y por los precios de la oferta del
restaurante, el rango de edad del publico objetivo se situa
aproximadamente a partir de los 25 afios y sin cota superior, aunque,
el concepto del restaurante invita a venir de forma familiar por lo que,
se esperan clientes menores de 25 afios pero acompafiados por sus
familias.
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— INGRESOS. Al tratarse de un concepto de restaurante mas gourmet los
precios seran superiores a otros bares o restaurantes de la zona por lo
que el poder adquisitivo de los clientes sera habitualmente medio o
alto.

- PROFESION. Inicialmente resulta indiferente la profesién del cliente
potencial pero, si que es cierto, que ésta debera aportar un nivel de
ingresos suficientes para cubrir los precios del restaurante.

— NIVEL EDUCATIVO. Cabe esperar que, a mayor nivel educativo, mayor
preocupacion por la salud; y por otro lado, a mayor nivel educativo,
mayor poder adquisitivo. Por tanto, se espera que los clientes
potenciales tengan un nivel educativo medio o alto.

— NACIONALIDAD. Al localizarse en un pueblo de Valencia, se espera que
la mayoria de los clientes sean valencianos y/o espafioles por lo que
todas las indicaciones para llegar al restaurante, todos los carteles del
restaurante y la carta, estaran escritas en castellano. Si hubiera alguna
visita extranjera, la gerente podrd comunicarse con ellos en inglés.

Otros parametros como el sexo, la orientacién sexual, la etnia, el
estado civil o la religién son absolutamente irrelevantes para el negocio en
cuestién por lo que no son analizados.

FACTORES PSICOGRAFICOS

—  ESTILO DE VIDA. Se esperan clientes a los que les guste comer fuera de
casa encontrando la misma calidad que si cocinaran ellos en su propia
casa, deportistas y familiares.

— VALORES. Los clientes deberdn ser respetuosos con el personal y con
las instalaciones, que apuesten por la calidad y el gusto por el buen
servicio.

—  PERSONALIDAD. La carta esta dirigida a clientes que se preocupan por
una buena alimentacién a base de productos de alta calidad cocinados
de manera saludable. Ademas, los platos que se ofrecen son
tradicionales pero con toques innovadores, por tanto, deberan estar
abiertos a nuevas texturas, sabores y mezclas. El local serd acogedor y
familiar por lo que, clientes que quieran pasar desapercibidos, a los
gue no les gusta que les pregunten y aconsejen y a los que no les guste
conversar, no se sentiran del todo a gusto.
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PUBLICO OBJETIVO

Una vez determinadas las caracteristicas de los posibles clientes a los que
se dirige el negocio, es hora de seleccionar el tipo de cliente que acudira a este
negocio. Teniendo en cuenta el perfil que se esta buscando, podemos realizar
una segmentacién por nivel adquisitivo y por nivel de preocupacion por comer
saludablemente, variables que consideramos que tienen mayor relevancia para
obtener diferentes segmentos que seran nuestro publico objetivo.

PREOCUPACION POR COMER SALUDABLE
BAJO MEDIO ALTO
BAJO
MEDIO * *
ALTO * *

Tabla 9. CLASIFICACION DEL PUBLICO OBJETIVO
Fuente: Elaboracién propia, 2016.

Como se observa en la tabla, el publico objetivo estara formado por
personas que tienen una preocupacion por comer de forma saludable media y
alta y con un nivel adquisitivo medio y alto. Estas caracteristicas las suelen
cumplir personas mayores de 25 afios, sin limite superior, con altos niveles de
estudios.

7.2. DESCRIPCION DEL SERVICIO.

En el presente apartado se describira la oferta gastrondmica del
restaurante. Posteriormente, en el apartado de Servicio ampliado se describira el
valor anadido del restaurante, lo que lo hace fuerte competidor en el sector,
ademas de la calidad de los platos.

La oferta del restaurante se puede dividir en tres partes: los platos a la
carta, el menu diario y los platos para llevar.

En cuanto a la carta, habrd una oferta de platos fijos aunque, segun la
marcha y la demanda del restaurante se podran afadir platos nuevos o eliminar
platos existentes. Los platos de la carta no estaran disponibles siempre, al
entregar la carta a los clientes se les informara de los platos disponibles
dependiendo de que los ingredientes que contengan los platos sean de la
temporada en la que se esté o se hayan podido conservar de temporadas
pasadas en perfectas condiciones, por ejemplo, las judias blancas y las judias
verdes se pueden congelar y el arroz se conserva bien, por tanto, en todas las
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épocas del afio habra oferta de paella. En el Anexo Il estd detallada la carta del
restaurante. Esta se compone de entrantes, platos principales separados en
pescados, carnes y arroces, postres y bebidas.

Por otro lado, como se ha comentado, se elaborara diariamente un menu,
uno para el servicio de comidas y otro para el servicio de cenas. Estos serdn
distintos entre el servicio de comidas y el servicio de cenas y entre los distintos
dias de la semana y podra estar formado por platos de la carta o por platos
nuevos no incluidos en la carta. En el menud tanto de comida como de cena se
incluird: un entrante, un plato principal, a elegir entre un postre o un
café/infusién, el pan y la bebida (a elegir entre un agua de medio litro, un
refresco de 33 cl, un doble de cerveza o una copa de vino). Los menus siempre se
compondrdan de tres entrantes y tres principales a elegir uno de cada.

Por ultimo, se ofrece la posibilidad de preparar platos para llevar. Esto ser3,
principalmente, preparacion de paellas, fideuas y otros arroces que se hardn bajo
encargo y se podran llevar donde requiera el cliente o el propio cliente podra
recoger el encargo en el mismo restaurante. Se prestard el recipiente donde se
haya cocinado la comida bajo una fianza y cuando el cliente lo haya devuelto se
le devolverd la fianza.

7.3. ESTRATEGIA DE PRECIOS.

La fijacidon de precios es una tarea compleja debido a que, principalmente,
existen intereses contrapuestos, es decir, una serie de factores implican
maximizar el precio y otros tantos tratan de minimizarlo. Por un lado, desde el
punto de vista econdmico, el objetivo es maximizar la rentabilidad de la empresa
y por tanto que el precio sea elevado pero, desde el punto de vista del
marketing, el precio elevado representa una desventaja competitiva con
respecto a la competencia y por lo tanto una pérdida de clientes potenciales v,
por tanto, de rentabilidad a largo plazo.

Ademas de esto, el precio también representa la calidad y el estatus que se
quiere tener dentro del sector. Socialmente, un precio mas elevado se entiende
como mayor calidad del producto y del servicio, dejando al negocio en una
posicién de “un buen restaurante”. Mientras que si los precios son mas
populares, se entra en categorias inferiores, como por ejemplo, “un buen bar”.
Este negocio pretende llegar a ser “un buen restaurante” por ello, los precios
seran un poco mas elevados.

La fijacidon de precios de la carta se ha hecho a partir de la consulta de los
precios de la carta de, principalmente, el Restaurante I’Alter, que como se
comentaba en el apartado de Andlisis de la competencia directa, es el mas
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similar al de este plan de negocio dentro de la zona en la que se establecera. Los
precios de la carta se pueden consultar en el Anexo /I.

Por otro lado, los precios del menu se han establecido segln los precios
estdndar en el sector. Por ejemplo, otro de los restaurantes nombrados en
Andlisis de la competencia directa, Saona, establece un precio de 9,95€ el menu
de entresemana a medio dia y de 14,95€ el menu de entresemana por la noche,
mientras que el fin de semana no tiene menu. Asi pues, los precios de los menus
de Com a Casa seran:

SERVICIO
COMIDAS CENAS
ENTRE SEMANA 9,95€ 13,95€
FIN DE SEMANA 15,95€ 18,95€

Tabla 10. PRECIOS MENUS
Fuente: Elaboracién propia, 2016.

Para terminar, queda determinar el precio de las comidas para llevar, que
como se ha nombrado en el apartado anterior seran paellas, fideuas y otros
arroces. Asi pues los precios seran los siguientes:

—  PAELLA VALENCIANA: 6,50€/comensal.

— PAELLA DE VERDURAS: 6,50€/comensal.

—  PAELLA DE MARISCO: 9,50€/comensal.

— ARROZ NEGRO: 8,50€/comensal.

— FIDEUA: 8,50€/comensal.

- ARROZ CON ESPARRAGOS Y SETAS: 7,50€/comensal.
— CALDERA: 7,50€/comensal.

— ARROZ CON BOGAVANTE: 9,50€/comensal.
7.4. DISTRIBUCION.

Podemos definir la distribucion como el conjunto de funciones vy
organizaciones interdependientes involucradas en el proceso de poner un bien o
servicio a disposiciéon de sus usuarios consumidores. Podemos diferenciar el
proceso de distribucién en dos partes: la primera consiste en la llegada de la
materia prima al local y la segunda desde el local hasta el consumidor final.
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En primer lugar la pregunta es icémo llegard la materia prima al
restaurante? Pues dependerd del proveedor del que hablemos: el Mercado
Central de Valencia serd el proveedor de carne; la Lonja de Valencia como
proveedor de pescado y marisco, Cent Piques proveedor de vinos y cava, Makro
proveedor de productos varios y el hermano de la gerente como proveedor de
frutas y verduras.

La gerente acudird diariamente o cada dos dias, seglun necesidades de
restaurante, con la furgoneta del negocio, al Mercado Central y a la Lonja de
Valencia para que la carne y el pescado sean frescos. Una o dos veces por
semana, comprara en Makro. En cuanto al vino y al cava, el propietario de las
bodegas, al ser de la misma localidad, traera al local bajo peticidn lo necesario.
Por ultimo, las frutas y hortalizas seran recolectadas en el mismo momento o con
horas de antelacién a servirlas puesto que estan cultivadas en el propio
restaurante.

En segundo y ultimo lugar, respondemos a la pregunta de icémo se hace
llegar el producto elaborado a los clientes finales? Como ya se ha comentado con
anterioridad son varias las formas de que el producto final pueda ser consumido:

— Servido y consumido en el propio restaurante (servicio en el
restaurante).

— Servido y consumido en el lugar donde el cliente mande (servicio a
domicilio o catering).

— Servido en el propio restaurante pero consumido en un lugar distinto
(servicio de comidas para llevar).

7.5. COMUNICACION.

La maxima ambicidn que persigue este restaurante es conseguir la mayor y
mas rapida difusiéon posible, al menor coste, por lo que todos los medios
utilizados para dar a conocer la empresa a los consumidores potenciales,
deberdn tener en cuenta esta condicion basica y fundamental.

Se deben descartar determinadas técnicas de publicidad que suelen tener
un mayor coste al necesitar para ello personas u empresas contratadas para su
realizacion tales como cufas de radio, anuncios en vallas publicitarias o anuncios
televisivos. Queda aprovechar la influencia de internet y su uso generalizado y el
boca a boca de los familiares, amigos y clientes. Véase las acciones proactivas
gue se llevardn a cabo:

— Elaboracién y actualizacién de una pagina web que contard con
diversos apartados:
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o Presentacion del negocio con la historia de éste, el personal
gue forma parte del proyecto, las instalaciones, etc.

o Descripcién de la oferta del restaurante: la carta, los menus
gue se actualizaran diariamente (por la mafiana se colgara el
de comida y el de cena) y las comidas para llevar, todo ello
con sus precios respectivos.

o Apartado de gestidon de reservas aunque se podra reservar
también por via telefénica o por mensajes en las redes
sociales.

o Apartado de contacto donde figurara la direccion, el teléfono
y los links de las distintas redes sociales, ademas de un acceso
a google maps para saber como llegar al restaurante.

—  Crear perfiles en Twitter, Facebook e Instagram y tener una presencia
muy activa en dichas redes sociales con, almenos, una publicacion
diaria sin excepciones en cada red:

o En Twitter se compartirdn noticias y consejos relacionados
con la alimentacion, el ejercicio fisico y el bienestar.

o En Facebook, se informard de los menus diarios, de los
horarios y se publicaran fotos de los platos servidos o de los
comensales que hayan acudido y den permiso para subir su
foto a redes sociales.

o En Instagram se subiran fotos de los platos y se acompafaran
de mensajes positivos y graciosos.

— Como el restaurante estd ubicado entre la huerta de la localidad de
Picassent, se hardn carteles y se colocaran desde el pueblo hasta el
restaurante para que los clientes puedan encontrarlo facilmente.

— Ademas de los carteles, el restaurante pone a disposicién de los
clientes una furgoneta de 9 plazas que ird desde la estacién de metro
de Picassent hasta el restaurante, bajo peticién expresa de éstos.

7.6. SERVICIO AMPLIADO.

Con el servicio ampliado se pretende que las expectativas de los clientes no
solo estén cubiertas sino que se superen y es el que generara una ventaja
competitiva respecto a los competidores.
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Asi pues, son varios los aspectos que hacen de Com a casa mas que un
restaurante:

—  Los productos servidos son 100% valencianos y frescos, apostando por
proveedores pequefios y locales; y estan cocinados de manera
saludable.

— El cliente se sentird como en casa por el trato familiar y cercano del
personal del restaurante, siempre atento a sus necesidades y
satisfaciéndolas.

— La ubicacién del restaurante es muy privilegiada, en medio de la
huerta valenciana con vistas a donde se cultivan las frutas y hortalizas
que se consumen en el propio restaurante, donde se respira aire
fresco y tranquilidad.

—  Es facil hacer llegar el producto al comensal ya que se puede tomar
tanto en el restaurante como en casa; se puede recoger en el propio
restaurante o se puede llevar al sitio que indique el cliente; y se puede
llegar el restaurante en vehiculo propio o en la furgoneta del
restaurante.

— El restaurante ofrece servicio de entretenimiento y cuidado de nifios
en fin de semana y, bajo peticién, en celebraciones especiales. La
persona que desempeiiara el trabajo serd una profesional titulada de
la educacion.

— Por ultimo, por las dimensiones y la preparacidon del personal, se
ofrece la posibilidad de realizar celebraciones especiales tales como
bodas, cumpleariios, etc. Y también se ofrece la posibilidad de llevar
servicio de catering donde requiera el cliente.

7.7. EPILOGO.

En este apartado se ha definido el publico objetivo que seran personas que
tienen una preocupacién por comer de forma saludable media y alta y con un
nivel adquisitivo medio y alto. Estas caracteristicas las suelen cumplir personas
mayores de 25 afios, sin limite superior, y con altos niveles de estudios.

A partir de aqui, se han descrito las distintas variables del marketing mix;
producto, precio, distribucidn y comunicacién.

La oferta del restaurante esta formada por una serie de platos a la carta,
por un menu diario para comidas y otro para cenas distinto cada dia y por
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comidas para llevar. En el servicio ampliado se ha visto que no solo se ofrece
comida sino una experiencia de comer en un lugar familiar y privilegiado.

Todo ello a un precio medio, ni demasiado barato para que no refleje la
calidad del producto ofertado ni demasiado alto debido a que aun no se tiene la
clientela hecha.

En cuanto a la distribucidén se ha visto que es muy sencillo hacer llegar el
producto al cliente final debido a las facilidades que presta el restaurante.

Y por ultimo, la comunicacién se hara de la forma mas econdmica posible,
mediante internet y el boca a boca debido a la falta de recursos de un negocio
que esta despegando.
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CAPITULO 8. PLAN FINANCIERO.

Una vez explicados todos los aspectos del proyecto, es en este apartado donde
se estudiara la viabilidad econdmica del negocio planteado. Con la empresa ya en
funcionamiento, el plan econdmico-financiero permitird evaluar las previsiones,
corregir desviaciones o replantear la planificacidn, siendo ademas un documento
determinante a la hora de la toma de decisiones.

Este plan contempla, en primer lugar, la exposicién y el analisis del balance de
situacion previsional, obtenido a partir de la cuenta de pérdidas y ganancias
previsional. En segundo lugar se expondrd y se analizard la cuenta de pérdidas vy
ganancias previsional. Estos dos apartados permitiran calcular los ratios financieros de
la prevision del negocio. A continuacidn, se podra concluir acerca de la conveniencia
de la inversion con el calculo del VAN y de la TIR. Y se concluird con un plan de
ejecucion del proyecto.

Cabe destacar que todos los datos de este apartado se calcularan para tres afios
vista y en tres escenarios posibles: optimista, realista y pesimista.

8.1. BALANCE DE SITUACION.

A través del balance de situacién, documento integrado dentro de las
cuentas anuales de la empresa, podremos observar la situacidn patrimonial en la
que se encuentra la empresa, es decir, es una fotografia de la empresa en un
momento determinado, que incluyen todos los derechos y bienes que posee la
empresa ademas de sus obligaciones y capital comprometido.

En los Anexos Xll, XIll y XIV estan detallados los balances de situacion
segun los escenarios propuestos.

La masa patrimonial del activo no corriente estd formada por la inversién
realizada en la obra y en la compra de los elementos necesarios para hacer
funcionar el negocio ademas de incluir la amortizacion acumulada de dicha
inversidn. El detalle de todos los activos no corrientes se desglosa en el Anexo /ll.

El activo corriente estd compuesto por una partida de clientes ya que se
espera servir a empresas y éstas pocas veces pagan al contado; y por una partida
de tesoreria qué coincidira con los datos obtenidos en el informe sobre flujo de
caja. Se pueden consultar en los distintos informes segin los escenarios
propuestos en los Anexos XVIII, XIX y XX.

En contrapartida de los bienes y derechos de la empresa, estad el
patrimonio neto y el pasivo.
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El patrimonio neto incluye la aportacion inicial de la Unica socia incluido en
la partida de capital escriturado; y los remanentes del ejercicio y de los ejercicios
anteriores cuyo detalle se obtiene del siguiente apartado: la cuenta de pérdidas y
ganancias.

En el pasivo no corriente estd la deuda a largo plazo que ha contraido el
restaurante para poder llevar a cabo el proyecto y empezar su actividad cuyo
cuadro de amortizacidon se puede consultar en el Anexo XI; y en el pasivo
corriente esta la parte de esta deuda que vence al afio siguiente y una partida de
proveedores ya que el pago a éstos se hara o bien al contado o a 30 dias.

Cabe destacar que el balance presentado recoge los datos al final de cada
ejercicio por lo que, las partidas de deuda con entidades de crédito, tanto a corto
como a largo plazo, reflejan los importes del afio siguiente a su obtencién ya que
la cuota del presente afio ya ha vencido. En el corto plazo se recogera la
anualidad correspondiente al siguiente afo y en el largo plazo el capital
pendiente de amortizar del siguiente afio.

La unica diferencia que encontramos en los tres balances segun los tres
escenarios es el resultado del ejercicio y de ejercicios anteriores obtenidos, como
se ha dicho anteriormente, a partir de la cuenta de pérdidas y ganancias. Es
légico puesto que los escenarios dependen del volumen de ventas y del poder de
negociacion con los proveedores como se verd en el siguiente apartado.

8.2. CUENTA DE PERDIDAS Y GANANCIAS.

La cuenta de pérdidas y ganancias ofrece, a un nivel agregado, las
diferentes partidas de ingresos y gastos derivados de las operaciones realizadas
por la empresa, que forman parte del resultado generado durante un ejercicio
econdmico.

Tras la observacion de las cifras que maneja la competencia y teniendo en
cuenta distintos factores que se iran nombrando a lo largo del subapartado, las
cifras de ingresos seran las que siguen.

Se ha realizado un desglose de ingresos (Anexo V) segun la previsién de
ventas semanal agrupado en ocho ventas tipo

— Menus de servicio de comidas entre semana a un precio de 9,95€ el
comensal.

— Menus de servicio de cenas entre semana a un precio de 13,95€ el
comensal.
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Menus de servicio de comidas en fin de semana a un precio de 15,95€
el comensal.

Menus de servicio de cenas en fin de semana a un precio de 18,95€ el
comensal.

Raciones de comidas para llevar entre semana a un precio medio
estimado de 8,5€ la racion.

Raciones de comidas para llevar en fin de semana a un precio medio
estimado de 8,5€ la racion.

Servicios a la carta entre semana a un precio medio estimado de 25€ el
comensal.

Servicios a la carta en fin de semana a un precio medio estimado de
30€ el comensal.

Los precios son los mismos en los tres escenarios, lo que varia es el

numero de servicios de cada uno. Se establece una previsidn realista y, a partir
de ésta, el escenario optimista supone que las ventas se incrementan un 15%

en cada una de las ventas tipo y en el escenario pesimista las ventas se reducen

un 15% en cada una de las ventas tipo.

Una vez obtenidas las ventas semanales, en el Anexo V, se realiza la

prevision anual, desglosada en semanas. No todas las semanas del afio se

espera vender la misma cantidad. Las variaciones aplicadas son las siguientes:

En la primera semana del ano, con motivo de la festividad de afio
nuevo y reyes, se estima que las ventas incrementen un 30%.

En la sexta semana del afio, por la noche de San Valentin, se estima
gue las ventas se incrementaran en un 10%.

Alrededor de la decimotercera semana del afio, por la celebracion de
la pascua, se estima que las ventas aumenten un 30%.

En la vigésimo novena semana del afio se celebran las fiestas
populares en honor al patrén de Picassent por lo que se estima que las
ventas se incremente un 30%.

En las cinco semanas comprendidas entre las fiestas populares en
honor al patrén de Picassent y las fiestas populares en honor a la
patrona de Picassent, se estima que las ventas decreczcan un 20% ya
gue es durante este periodo cuando los ciudadanos del municipio
marchan de vacaciones.
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— En la trigésimo séptima semana del afio se celebran las fiestas
populares en honor a la patrona de Picassent por lo que se estima que
las ventas se incrementen un 30%.

—  Por ultimo, en la quincuagésima primera semana del afio, con motivo
de la festividad de Nochebuena y Navidad, se estima que las ventas
incremente un 30%.

Con todos estos datos se calculan los ingresos del primer afo. Para el
segundo y el tercero se aplican incrementos a partir de los datos del primer afio.
Dependiendo del escenario del que se hable se aplicaran unos porcentajes u
otros. En el escenario realista, en el segundo afio las ventas incrementaran un 5%
y en el tercero un 10%; en el optimista, en el segundo afo las ventas aumentaran
un 7% vy el tercero un 14%; y en el pesimista, en el segundo afio el incremento
sera del 3% y en el segundo del 6%.

El resumen de los ingresos de los tres anos para los tres escenarios se pude
consultar en el Anexo VI.

Son varios los gastos que tiene que soportar la empresa. Se detallan a
continuacion.

— GASTOS APROVISIONAMIENTO. Suponen un porcentaje sobre las
ventas y éste dependerd del escenario: en el realista supone un 30%
de las ventas, en el optimista un 28% y en el pesimista un 32%. Esto es
debido a la negociacidn con los proveedores.

— GASTOS GENERALES (Anexo VII). Dentro de estos se contemplan: el
alquiler del inmueble, el alquiler/mantenimiento del software de
gestion, el gasto de electricidad, el gasto de agua, el gasto de linea
telefénica y ADSL, el combustible de la furgoneta, una dotacion para el
mantenimiento de las instalaciones, el seguro del local y el seguro de
la furgoneta. Se estima que, el primer ano, los gastos generales
ascenderdn a 53.080€ y se estima que experimentardn una subida del
5% interanual tanto en el segundo como en el tercer afio. Estos gastos
seran iguales para cualquiera de los escenarios.

— GASTOS DE PERSONAL (Anexos VIl y IX). Los gastos de personal
incluyen el salario neto mas la contribucion a la seguridad social por
parte de la empresa de la gerente, el/la responsable de cocina, dos
ayudantes de cocina, cuatro camareros/as, el/la responsable de
limpieza y el/la responsable de entretenimiento. El primer afio, los
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gastos de personal serdn de 132.658,40€ en cualquiera de los
escenarios pero, dependiendo del escenario en el que se encuentre
éstos se veran incrementados en un porcentaje u otro en el segundo y
tercer afio. Estos porcentajes coinciden con las variaciones que
experimentan las ventas.

— GASTOS AMORTIZACION ACTIVOS (Anexo X). La dotaciéon a la
amortizacion del inmovilizado se aplica conforme a las tablas oficiales
y asciende a 15.851€ anuales.

-  GASTOS INTERESES AMORTIZACION PRESTAMO (Anexo XI). Se han
calculado a partir de los préstamos ofertados por el ICO. Segun éstos,
cada empresario emprendedor puede solicitar hasta 12,5 millones de
€, a devolver en 20 afios como maximo y, segln la duracidn del crédito
y si se establece o no periodo de carencia, los tipos de interés a aplicar
son unos u otros.

La opcién dptima para Com a Casa es un préstamo de 120.000€ que,
junto con la aportacién inicial de la socia, cubre la inversién para llevar
a cabo el proyecto. Se calcula que se puede asumir su amortizacién en
diez afios, por lo tanto, el tipo de interés aplicable sera alrededor del
6% segun tablas publicadas por el ICO.

Son los responsables de los resultados financieros negativos ya que
son los uUnicos que componen el blogue financiero de la cuenta de
resultados.

— GASTO IMPUESTO DE SOCIEDADES. Segun legislacion, se aplicara un
15% en el primer afio de resultados positivos y el tipo general (25%) en
los siguientes.

8.3 ANALISIS DE RATIOS.

En este apartado analizaremos los principales ratios econdmicos vy
financieros de la inversion a partir de los estados financieros obtenidos en los
subapartados anteriores. Como se ha ido viendo, se han calculado los distintos
estados financieros para tres escenarios, pero este subapartado se centrara en el
analisis del escenario realista Unicamente aunque en los Anexos XXI, XXl y XXIlIV
se pueden consultar los ratios para los tres escenarios: realista, optimista y
pesimista, respectivamente.

8.3.1. RATIOS DE LA SITUACION FINANCIERA.

Para estudiar la situacién financiera de las cuentas previsionales se
han calculado diferentes ratios sobre la liquidez y el endeudamiento.
Véanse por separado
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LIQUIDEZ

El andlisis de los ratios de liquidez da informaciéon acerca de la
capacidad de la empresa para hacer frente a sus obligaciones inmediatas
con sus activos mas liquidos.

LIQUIDEZ 12 ANO 22 ANO 32 ANO
LIQUIDEZ AC/PC 4.35 6.25 9.09
TESORERIA (R+D)/PC 4.35 6.25 9.09
DISPONIBILIDAD D/PC 4.28 6.13 8.94
FONDO MANIOBRA AC-PC 45,356.41 86,842.76 135,513.97

Tabla 11. RATIOS DE LIQUIDEZ
Fuente: Elaboracién propia, 2016.

Este andlisis muestra una clara ociosidad de los recursos ya que el
ratio de liquidez es muy superior a la unidad, esto significa que el activo
corriente es elevado en relacion con la deuda a corto plazo, y esto puede
provocar a la empresa una posible pérdida de rentabilidad.

En este caso, el ratio de liquidez y el ratio de tesoreria coindicen
porque el activo corriente de la empresa esta formado Unicamente por
clientes y tesoreria o, dicho de otra forma, por realizable y disponible. Por
tanto, el ratio de tesoreria también muestra ese exceso de liquidez.

El ratio de disponibilidad sigue la misma linea que los dos anteriores
estudiados y mediante el estudio de este se observa que Unicamente con el
disponible de la empresa, ésta seria capaz de hacer frente a la totalidad de
la deuda a corto plazo y ademas seguiria disponiendo de mucho liquido
debido a que este ratio es muy superior a la unidad.

Por ultimo, el fondo de maniobra excesivamente positivo conlleva de
nuevo a pensar que la empresa tiene demasiados activos corrientes
0Ciosos.

En cuanto a la evolucién de la liquidez a lo largo de los tres afios para
los que se han previsto resultados, se observa que todos los ratios
calculados aumentan y por tanto, la ociosidad de los recursos también lo
hace. Esto es debido a que la empresa obtiene beneficios elevados y
crecientes cada afio y éstos se destinan a reservas, ni son invertidos ni son
repartidos entre los socios o trabajadores. Esta estrategia es logica durante
los primeros afos de vida de las empresas puesto que no se esta afianzado
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en el sector pero, como consecuencia de los buenos resultados, este
negocio deberia intentar rentabilizar sus recursos con nuevas inversiones.

ENDEUDAMIENTO

El analisis de los ratios de endeudamiento informa sobre la cantidad y
la calidad de la deuda vy si el beneficio es suficiente para soportar la carga
financiera de ésta.

ENDEUDAMIENTO 12 ANO 22 ANO 32 ANO
ENDEUDAMIENTO P/(P+PN) 0.63 0.51 0.40
AUTONOMIA PN/P 0.59 0.96 1.52
SOLVENCIA A/P 1.59 1.96 2.52
CALIDAD DEUDA PC/P 0.12 0.15 0.17
COSTE DEUDA G2F/Pcon coste -0.06 -0.07 -0.07
COBERTURA BAII/GeF 7.10 8.19 10.58

Tabla 12. RATIOS DE ENDEUDAMIENTO
Fuente: Elaboracién propia, 2016.

El ratio de endeudamiento indica que la financiacién ajena es
superior a la financiacién propia lo que supone una deuda excesiva y una
pérdida de autonomia financiera. A lo largo de los tres afos, este ratio
aumenta: en el segundo ano la relacién entre financiacién propia y ajena es
muy equilibrada; y el tercer afio se pierde este equilibrio siendo la
financiacion propia superior la financiacion ajena debido a la amortizacién
del préstamo y a la obtencion de reservas por los beneficios ocasionados
durante el ejercicio y durante los ejercicios anteriores.

El ratio de autonomia esta dentro de los valores estandar (0,7-1,5) y
se puede afirmar que la empresa depende un poco de la financiacién ajena,
aunque estudiando la evolucion de éste, se observa que cada vez la
empresa tiene mayor independencia de la financiacidn ajena y esto es
consecuencia de lo comentado en el parrafo anterior, cada afio se amortiza
una parte de la financiacion ajena y se dota de reservas el patrimonio neto.

El ratio de solvencia, durante los 3 afios previstos, supera la unidad,
por lo que se puede afirmar que la empresa contara con la capacidad mas
que suficiente para hacer frente a la totalidad de sus obligaciones con
todos los activos de los que dispone.
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El ratio de calidad de la deuda hace referencia al vencimiento de
dicha deuda. El ratio calculado es muy bajo lo que supone que la mayor
parte de la duda es exigible a largo plazo por lo que la calidad de la deuda
es mayor en lo que al plazo se refiere.

El ratio del coste de la deuda coincide con la TAE del préstamo ya
que el Unico pasivo con coste que tiene la empresa es este préstamo. Es un
coste asumible y va en linea con los tipos de interés actuales del mercado.

Por ultimo, segun el calculo del ratio de cobertura, se puede afirmar
que la empresa cuenta con resultado de explotacidon de sobra para hacer
frente a la totalidad de los gastos financieros que supone el préstamo, a lo
largo de los tres primeros afios estimados.

En resumen, positivamente, el endeudamiento se reduce a lo largo
de los tres afios y la solvencia se incrementa, pero, la reduccidon del
endeudamiento puede ocasionar una pérdida de rentabilidad, de la que ya
se ha hablado en el estudio de la liquidez.

8.3.2 RATIOS DE RENTABILIDAD.

Para finalizar el estudio de los ratios, se ha calculado la rentabilidad
econdmica y la rentabilidad financiera de los estados contables obtenidos
previsionalmente. Véanse por separado.

RENTABILIDAD ECONOMICA

El analisis de la rentabilidad econémica permite tener conclusiones
sobre los logros conseguidos por la empresa a través de las inversiones en
activos que ésta realiza, ademas de conocer la evolucidn y los factores que
inciden en la productividad del activo.

RENTABILIDAD ECONOMICA

ROTACION ACTIVOS VTAS/A 1.98 1.80 1.71

MARGEN DE VTAS BAII/VTAS 0.14 0.14 0.15

RENTABILIDAD ROTACION ACTIVOS

ECONOMICA * MARGEN DE VTAS 0.28 0.26 0.26

Tabla 13. CALCULO RENTABILIDAD ECONOMICA
Fuente: Elaboracién propia, 2016.

Esta es producto de dos componentes: la rotacién del activo que se
puede traducir por cuanto vende y el margen de ventas que seria el cuanto
gana, todo ello en relacion a un determinado volumen de activo.
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En cuanto a la rotacion de activos, se observa una tendencia
decreciente a lo largo de los tres afios de estudio. Esto es negativo para la
empresa puesto que los activos pierden productividad: el activo aumenta
en mayor proporcion de lo que lo hacen las ventas.

Por otro lado, el factor de margen de ventas, permanece estable
durante el periodo, experimentando un pequeio aumento el ultimo afio.

En conjunto, se obtiene una rentabilidad econdmica elevada que es
capaz de soportar el coste de la deuda de la empresa con creces. Esta sufre
un ligero descenso en el segundo afio y permanece constante en el tercero.

Para terminar el analisis de la rentabilidad econdmica, segun sus
pardmetros, debido a la elevada rotacién y a un margen considerable, se
puede afirmar que la estrategia que sigue la empresa es mixta: no se
decanta por vender mucho a un precio ajustado ni vender poco a costa de
un gran margen sino que esta a caballo de ambas estrategias extremas.

RENTABILIDAD FINANCIERA

El andlisis de la rentabilidad financiera permite conocer el resultado
generado por la empresa en relaciéon a la inversién de los propietarios.

RENTABILIDAD FINANCIERA 12 ANO 22 ANO 32 ANO
RENTABILIDAD ROTACION ACTIVOS
ECONOMICA * MARGEN DE VTAS 0.28 0.26 0.26
APALANCAMIENTO .

FINANCIER [A/PN]*[BAI/BAII] 2.32 1.79 1.50
EFECTO FISCAL RDO EJER/BAI 0.85 0.75 0.75
RENTABILIDAD R.ECO*APAL.

FINANCIERA FINAN.*EF.FISCAL 0.55 0.35 0.30

Tabla 14. CALCULO RENTABILIDAD FINANCIERA
Fuente: Elaboracion propia, 2016.

Esta es producto de tres componentes: la rentabilidad econémica,
calculada y analizada anteriormente; el apalancamiento financiero que
indica si la deuda es favorable o no para la rentabilidad financiera; y la
efecto fiscal que indica cdmo de fuerte o débil es la presion fiscal para la
empresa.

La rentabilidad financiera es exageradamente alta pero disminuye a
lo largo de los tres anos de estudio. Esta disminucién se debe a una ligera
reduccién de la rentabilidad econdmica; una reduccidon considerable del
apalancamiento financiero debido a la reduccion de la deuda y a la
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disminucion de la carga financiera; y un aumento de la presién fiscal. Pese
a la disminucién de la rentabilidad financiera, ésta sigue siendo muy alta en
el dltimo afo de estudio.

8.4. ANALISIS DE LA RENTABILIDAD DEL PROYECTO: VAN Y TIR.

Para terminar el analisis econdmico-financiero, se hara un estudio del VAN
y de la TIR.

El VAN (Valor Actual Neto) es la valoracion de los flujos de caja de los
periodos futuros en el momento actual. Dicho de otro modo, es el sumatorio de
los flujos de caja previstos, solo que a aquellos que no se produzcan en el
periodo actual se les aplica una tasa de actualizacidn derivada de la estimacién
igual al tipo de interés.

Este nos indica el valor generado por los flujos de caja. Si fuera negativo, la
inversion no ha generado flujos de caja positivos y, por lo tanto, no ha generado
valor. En este caso, seria conveniente desechar la inversidon. En caso contrario, si
fuera positivo, se aceptaria.

VAN = v+( Vi )
- ° T \(1+ k)t

La TIR nos proporciona una informacion valiosa en cuanto a determinar si
un proyecto es realizable con respecto a cualquier otra inversion. En el caso en el
gue la TIR sea inferior al tipo de interés que pueda obtenerse del ahorro, la
inversion deberia descartarse. Ademds en el caso de estar valorando varias
inversiones, desde el punto de vista financiero, se deberd dar preferencia en
primer lugar a las inversiones con la TIR mas alta, dejando para el final aquellas
con una TIR inferior.

k:ZFL
TIR = =—=¢

A continuacién se muestran los resultados obtenidos tanto del VAN como
de la TIR. Estos se han calculado teniendo en cuenta los flujos de caja calculados
(Anexos XVIII, XIX Y XX) y cuadrados con la partida de tesoreria del balance, con
una pequeiia modificacidn, quitando el efecto de los gastos financieros ya que
este efecto se ve reflejado en la tasa de actualizacion que serd igual al coste de la
financiacion, determinado en el punto de Gastos de amortizacion del préstamo.
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PERIODO  FLUJOS DE CAJA
0 -139,076.00 €
1 54,282.81 €
2 50,019.12 €
3 54,359.70 €
TASA 6%
N (ANUAL) 3
VAN 2,292.50 €
TIR 7%

Tabla 15. CALCULO DEL VAN Y DE LA TIR (PERIODO DE 3 ANOS)
Fuente: Elaboracion propia, 2016.

PERIODO  FLUJOS DE CAJA
0 -139,076.00 €
54,282.81 €
50,019.12 €
54,359.70 €
59,795.67 €
65,775.24 €
TASA 6%
N (ANUAL) 5
VAN 98,807.36 €
TIR 28%

G| W |N |-

Tabla 16. CALCULO DEL VAN Y DE LA TIR (PERIODO 5 ANOS)
Fuente: Elaboracion propia, 2016.1

Como se observa en las tablas, se ha calculado el VAN y la TIR para un
periodo de tres anos ya que es el previsto para todo el estudio econdmico-
financiero. Al obtener un resultado muy ajustado, se han vuelto a calcular ambos
indicadores para un periodo de cinco afios, aplicando un incremento de los flujos
de caja interanual del 10%, basdandose éste en el incremento del ultimo flujo de
caja calculado con datos previstos. Tras el segundo calculo, se puede afirmar que
la inversidn es rentable para el periodo de cinco afios puesto que el VAN es
positivo y la TIR supera con creces el coste del capital de la financiacién ajena.
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8.5. CALENDARIO DE EJECUCION.

Para finiquitar el apartado se presenta un diagrama de Gantt con las
diferentes tareas que se han de llevar a cabo para poner en marcha el negocio.

Un diagrama de Gantt es una herramienta que ser emplea para planificar y
programar tareas a lo largo de un periodo determinado de tiempo. Gracias a una
facil y coémoda visualizacién de las acciones a realizar, permite realizar el
seguimiento y control del progreso de cada una de las etapas de un proyecto.
Reproduce graficamente las tareas, su duracidon y secuencia, ademas del
calendario general del proyecto y la fecha de finalizacion prevista.
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TAREAS / SEMANAS

10

11

12

13

14

15

16

17

18

19

. PLANTEAMIENTO DE LA IDEA DE NEGOCIO

. ESTUDIO DEL SECTOR

. DEFINICION PLAN DE OPERACIONES

. DEFINICION ASPECTOS ORGANIZATIVOS

. DEFINICION PLAN DE RECURSOS HUMANOS

. DEFINICION PLAN DE MARKETING

. DEFINICION PLAN FINANCIERO

. RESUMEN EJECUTIVO DEL PLAN DE NEGOCIO

O | (0N O H WIN (=

. CONSTITUCION DE LA SOCIEDAD

[y
o

. BUSQUEDA DE FINANANCIACION

=
[N

. REFORMA DEL LOCAL

[y
N

. MONTAJE MOBILIARIO Y MAQUINARIA

[y
w

. RECLUTAMIENTO Y SELECCION DE PERSONAL

[y
H

. INDUCCION Y CAPACITACION DEL PERSONAL

[y
(92}

. PREPARACION CAMPANA DE LANZAMIENTO

[y
[=)]

. ORGANIZACION ADMINISTRATIVA

[y
N

. INCIO DE LA ACTIVIDAD

Tabla 17. DIAGRAMA DE GANTT DEL PROYECTO
Fuente: Elaboracion propia, 2016
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8.6. EPILOGO.

Este ha sido uno de los apartados con mds contenido en cuanto a la
viabilidad o no de la puesta en marcha del proyecto, objetivo principal del plan
de negocio. Asi pues se ha analizado la inversién necesaria y sus posibilidades
dentro del mercado para tres afios vista y dentro de tres escenarios distintos:
realista, optimista y pesimista, aunque Unicamente se ha analizado en
profundidad el primero de ellos.

Se ha elaborado el balance de situacion y la cuenta de pérdidas y ganancias
a partir de unos datos estimados minuciosamente. Solo en el peor de los
escenarios, los resultados obtenidos dan pérdidas y por tanto se reducen las
masas patrimoniales, pero estas pérdidas no son significativas. Por tanto, es el
primer indicio de que el negocio es viable.

Una vez obtenidos los estados financieros se ha procedido a su analisis
mediante ratios. Centrados en el escenario realista, los ratios han detectado una
situacion de ociosidad de los recursos a causa de un exceso de liquidez mientras
gue no hay problemas con el endeudamiento, ya que la empresa puede soportar
la financiaciéon ajena, aunque nuevamente se ha llegado a la conclusién de
ociosidad de los recursos. En cuanto a las rentabilidades econdmica y financiera,
los resultados han sido positivos aunque decrecientes a lo largo de los tres afios
de la previsioén, aun asi, los valores son elevados.

Para finalizar el andlisis se ha calculado el VAN y la TIR. Para el periodo de
los tres anos programados los resultados no han sido buenos. Para poder ver si el
negocio era rentable realmente, se ha alargado el periodo a cinco afios y asi los
resultados si han sido positivos.

Por todo ello, se puede afirmar que el negocio es viable y puede ser llevado
a cabo aunque hay que tener en cuenta que es una prevision y a la hora de
ponerlo en marcha habra que considerar las posibles deviaciones y ajustarlas si
fuera necesario.

Para terminar el capitulo se ha elaborado un diagrama de Gantt para
establecer todas las tareas necesarias para poner en marcha el negocio y para
conocer el tiempo necesario para ello.
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CAPITULO 9. CONCLUSIONES.

Una vez detallados todos los aspectos relacionados con el desarrollo de una
estrategia para la apertura de un restaurante de comida saludable y tradicional pero
con toques innovadores, se debe sintetizar y ordenar toda la informacién aportada y
analizada para obtener un enfoque global a modo de conclusiones que nos ayuden a
decidir sobre la viabilidad del proyecto.

Como se ha visto en las primeras pdaginas, hay aspectos del macroentorno y del
microentorno que favorecerdn la puesta en marcha del negocio y otros que no lo
haran.

Segun el estudio del macroentorno, a favor tendra el aumento de la Renta Anual
Neta, el aumento del consumo de alimentacién fuera del hogar, la disminucion del
numero de restaurante, la disminucion del paro y la creciente preocupacién de la
sociedad por comer saludable a la vez que existe poco tiempo para preparar esta
comida saludable.

En lo referente al microentorno, existen barreras de entrada, pero segun el plan
de negocio éstas podran ser superadas por este restaurante ya que tiene un producto
diferenciado y una ubicacién privilegiada ademads, se buscardn personas especializadas
en el sector. Aunque haya muchos productos sustitutivos, la diferenciacion de la que
se hablaba, hard que el producto ofrecido en Com a casa no se podra encontrar en
muchos otros sitios, aunque se deduce que los clientes tienen un alto poder de
negociacién al tener muchos otros locales a los que acudir. En cuanto al poder de
negociacion de los proveedores se ve reducido al ser el proveedor principal el hermano
de la gerente del restaurante. En cuanto a los competidores, la rivalidad es bastante
alta al haber un gran nimero de ellos.

Después del estudio del entorno, se han definido de manera clara y ordenada los
procesos y los responsables de cada uno de ellos para que los clientes queden
satisfechos en el restaurante. Estos procesos deberan ser asumidos por el personal del
restaurante. En el plan de recursos humanos se ha establecido que, inicialmente, se
contard con una gerente encargada de los procesos de gestién y de controlar la
marcha de negocio y del resto de personal; con un/a responsable de cocina con
experiencia en el sector para la confeccién y elaboracidon de los platos; con dos
ayudantes de cocina que responderdn ante el responsable de cocina y satisfaran sus
necesidades; con cuatro camareros/as encargados del servicio de las mesas; con un/a
responsable de entretenimiento para los nifios que acudan al restaurante; y con un/a
responsable de limpieza que limpiara todo el restaurante cada dia. La gerente hara que
todos ellos se sientan parte del negocio aunque, inicialmente no se les pueda retribuir
con un elevado salario.
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Toda la plantilla debe aunar su esfuerzo para la consecucién de la misidn, vision y
valores del restaurante que se pueden resumir en: ser un referente de los restaurantes
de la Comunidad Valenciana por ofrecer una experiencia gastrondmica inimitable
apostando por materia prima de primera calidad y autdctona.

Se trabajara bajo la forma juridica de Sociedad Limitada Unipersonal ya que la
idea surge de una Unica socia e, inicialmente, no cuenta con socios que respalden el
proyecto; ésta quiere limitar su responsabilidad econdmica al capital aportado para el
negocio; y, ademas, cuenta con los conocimientos suficientes para crear la sociedad y
llevar a cabo la contabilidad exigida, debido a su licenciatura en Administracién y
Direccién de Empresas y su experiencia profesional en otras empresas.

El producto cubrird una demanda emergente que no estd atendida de forma
eficaz por ninguna de las empresas de la competencia. Segun el estudio, la demanda
vendra, mayoritariamente, por parte de personas que tienen una preocupacién por
comer de forma saludable media y alta y con un nivel adquisitivo medio alto, debido a
los precios que establece el restaurante para reflejar la calidad del producto. Estas
caracteristicas las suelen cumplir personas mayores de 25 afios, sin limite superior, con
altos niveles de estudios.

Este publico objetivo serd captado mediante comunicacién online ya que es una
forma de darse a conocer y fidelizar a los clientes con coste practicamente nulo; y
podra consumir el producto de tres formas distintas: en el propio restaurante, acudir al
restaurante pero llevar la comida a casa o recibir la comida directamente en su casa.

Para terminar, econdmicamente, las cifras previstas en la propuesta son muy
positivas, solo en el peor de los escenarios los resultados serian “cuenta con paga”
durante los tres primeros afios, siendo muy positivos en el resto de los escenarios. En
cualquiera de los escenarios no habria problemas de liquidez por lo que se podria
hacer frente a todas las deudas sin problemas, teniendo unos buenos ratios de
endeudamiento aunque, tanto los ratios de liquidez como los de endeudamiento, han
detectado una situacion de ociosidad de los recursos que se podria solventar

invirtiendo las ganancias de la sociedad.

Estos datos estan supeditados a la concesién de un crédito por parte de una
entidad financiera que, aunque el Banco Central Europeo esté prestando capital a las
entidades financieras con coste cero, éstas no estan financiando tan facilmente al
resto de unidades econdmicas. Este deberia ser el primer aspecto a abordar a la hora
de llevar a cabo el proyecto.

Como conclusidn principal y en respuesta al planteamiento inicial, el proyecto
presentado en este documento es perfectamente viable, tanto por su planteamiento
como por sus resultados econdmicos, con lo que el desarrollo desprende una puesta
en marcha exitosa.
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ANEXOS.

ANEXO I. Tramites para la constitucion de una sociedad:

12  Solicitud de la certificacién negativa de la denominacién social. En el
Registro Mercantil Central, se acredita la no existencia de otra sociedad ya
constituida con el mismo nombre de la que se pretende constituir.

22  Otorgamiento de la escritura publica de constitucion. Acto por el que los
socios fundadores proceden a la firma de la escritura publica de
constitucién. Deben formar parte necesariamente de la misma, entre otros:

a. Laidentidad de los socios.
b. La voluntad de constituir una sociedad limitada laboral.

c. La aportacion de cada socia y las participaciones asignadas segln su
aportacion.

d. Los estatutos de la sociedad.
e. El sistema de administracidn establecido en la sociedad.

32  Liquidacion del impuesto sobre transmisiones patrimoniales y actos juridicos
documentados.

42  |nscripcion de la empresa en el Registro Mercantil. A partir de este momento
la empresa adquiere plena capacidad juridica.

52  Solicitud del nUmero de identificacion fiscal, CIF. Es necesario dar de alta la
sociedad en Hacienda, aunque este numero tendrd caracter provisional
hasta que la sociedad se inscriba en el Registro Mercantil, momento en el
que el CIF se convertira en definitivo.

62 Darse de alta en el censo de empresarios. Declaracion censal de inicio de la
actividad de la sociedad en la Agencia Tributaria.

72  Pago del Impuesto sobre Actividades Econdmicas, salvo para las nuevas
empresas que estan exentas durante sus dos primeros ejercicios.

82 Obtencién de las licencias de actividad. La licencia de apertura del
establecimiento de la empresa y la licencia de obras en el caso de que sea
necesaria, deberadn tramitarse en el Ayuntamiento de la localidad que
deberd concedernos la correspondiente licencia urbanistica municipal,
siempre que se cumplan todos los requisitos, sino deberdn subsanarse.

92  Inscripcidn de la empresa en el Régimen General de la Seguridad Social.
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Afiliacidon de los trabajadores en el Régimen General de la Seguridad Social.

Comunicacién de apertura del centro de trabajo. Constituida la sociedad o
decidida por el empresario el inicio de su actividad, se deberd realizar a
efectos de control de las condiciones de seguridad y salud laboral, por parte
de la Direccién Provincial de Trabajo y Seguridad Social. Incluye la
adquisicion y sellado del Libro de visitas y del calendario laboral.

Adquisicion y legalizacion del libro de visitas. Las empresas estan obligadas a
tener en cada centro de trabajo un libro de visitas a disposiciéon de los
funcionarios del Cuerpo Nacional de Inspeccién del Trabajo.

Registro de la marca o del nombre comercial. Si se desea tener una
proteccion juridica debe registrarse en la Oficina Espafiola de Patentes y
Marcas.

Registro de ficheros de caracter personal. Si el emprendedor en su empresa
va a gestionar datos de cardcter personal, deberd tener en cuenta las
obligaciones de la Ley Orgdnica de Proteccién de Datos, ya que serd el
responsable de los ficheros. Debera inscribir dichos ficheros de caracter
personal en el Registro General de Proteccién de Datos.
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ANEXO Il. Carta de platos ofertados por el restaurante.

ENTRANTES

Patatas bravas con pimentdn picante y ajoaceite Casero......cccceeeeecieeeeecciieeeeeciieeeeans 4€
Croquetas de la huerta (calabacin, berenjena, pimiento y puerro)........ccccceeeuneeen. 2€/ud.
Champifiones con bacon y bechamel gratinados con qUESO .......cccvveeeiriiieeeeriiieeee e, 7€
Ensaladilla rusa (patata, zanahoria, guisantes, aceitunas, atun y huevo).........ccc........... 5€
Ensalada valenciana (lechuga, tomate, cebolla, zanahoria, maiz, atdn y huevo)........... 5€
HUMUS d€ arbanZos ......coo et e e e s e e e e e e e e e e e e e e nnnes 6€
Esparragos verdes envUeltos €N JamMON........coocuiiiieiiiiee et 7€
Tabla de jamén ibérico y queso de oveja curado.........eececcveeeeeciieee e 12€
Calamares @ 1@ rOMANA ......eiiiiii e 8€
Sepia a la plancha con picadillo de aceite de oliva, ajo y perejil.....cccceeeevcrieeiiiciieeeennns 8€
G Taa] o= - | 1= 111 o TSRS 8€
[T I I I -1 1= - TP SRPRRRSPSR 8€
Cléchinas valencianas al vapor con limén y pimienta........cccoccoveeiiiiiieeecciee e 10€
PRINCIPALES

Todos los platos de pescado y carne llevaran por guarnicion verduras variadas a la
plancha y/o patatas fritas o en puré.

PESCADOS

Trucha rellena de tomate, cebolla y limoOn.........ccemiiiiii e, 12€
Salmén a la plancha aderezado con aceite de oliva, limon vy perejil......cccceeevvennnnnneen.. 12€
Lubina a la sal con picadillo de aceite de oliva, ajo y perejil ......cccceveeeeeeeeinvveeeeeeeeiennns 12€
Dorada a la sal con picadillo de aceite de oliva, ajo y perejil ......cccveeeeeeeevvvveeeeeeininnnns 12€
Media docena de gamba rallada a la plancha.......ccccveeeeiiiiiiciiiiieeeeee e, 18€
CARNES

Solomillo de pollo con salsa de QUESO......ccceiiiiiiiiiiee e e 10€
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Pierna de cordero al horNO.......oouiiiieiiieeeee e 14€
Solomillo ibérico en salsa de Setas.......c.ceiiiiriiiiieiieeee e 14€
Chuletdn de ternera a la PIedra ......cooccueeee e e 16€
Chuletdn de buey a 1@ PIiedra.. ... e 18€
ARROCES

1] IV 1< a oL F= 1 o = IR 9€/racién
T | o LR Z=T e [ [ = L PPPPPRPRPPPR 9€/racién
YY1 e [N 0 1T L 1T ol J P 12€/racién
ATTOZ NEEIO cettuieeeeeieiettiiiiiere e et eeettttaeaeeeeetetttsrassseeeeseresrassssesesseeesrnssssseseesesersnnn 11€/racion
[T L=TU T IR TRPRR 10€/racion
Arroz meloso con eSPArragos Y SELAS ...cuviieieciiieeeeiiee et eere e e 10€/racion
F N (o A=Y W or=| Lo (=Y - TR 10€/racion
Arroz con bogavante (5ec0o 0 €Cald0S0) ...cuuvieieiiiiiiiiiiee e 13€/racidn
POSTRES

Coulant de chocolate con helado de vainilla.........c.ccoooiiiiiiiiiiiiiieee 5€
Brownie con helado de vainilla .........cooeiioiiiiiiiii e 4€
Mousse de queso mascarpone con mermelada de frutos rojos.......cccceeeccvvivieeieeeieeccnnns 4€
Tarta de tres ChOCOIAtES ...c..ueiiiiiiiec e e 4€
INQTITAS et es 3€
FIAN d@ NUBVO ... 3€
FIAN de Caf..... e s 4€
FIan de ChOCOIate.......ooiiiiie e 4€
Fruta de temporada (naranja, kiwi, sandia, meldn, granada, higos...).....cccccceeeeeirreeenns 2€
Macedonia de fruta de temporada .......cc.eeveeiee i 3€
BEBIDAS

BOtella dE @BUA LL wuveeeeieiiiiiiiiieeeee ettt e e e e e e e e e aab b e e e e e e e e e e nnbraaeeeeeeeeeennnnes 2€
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REFIESCO 33| ..t e 2€
QUINTO 0@ TUI@ .t s e e s be e e sanee e 2€
DODIE 08 COMVEZA ... 2€
D] o] (Sl [T Y V= o - TSR SRN 2€
JAITQ 0@ COIVEZA ..ttt et s bt e st e s st e e saneeeeans 7€
T = W LI [ = - T PSPPI 7€
CoPa de VINO BIANCO ...uviiiieiiiee et s e e e e bae e e e e naaees 4€
(0o oT- e [V o o T8 i | o XSSP 4€
Botella VINO BIANCO ....oiiiiiiiiiiie e 15€
BOtella VINO TINTO .ooueiiiiiiiece e 15€
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ANEXO lll. Detalle de la inversion en activos fijos.

CONCEPTO CANTIDAD PRECIO TOTAL
REFORMA EMPLAZAMIENTO 300 160.00 €| 48,000.00 €
TOTAL PARTIDA OBRA 48,000.00 €
MESAS COMEDOR 26 120.00 € 3,120.00 €
SILLAS COMEDOR 104 60.00 € 6,240.00 €
MUEBLE COMEDOR 1 500.00 € 500.00 €
ESTANTERIAS DESPENSA 5 60.00 € 300.00 €
MESA COMEDOR EMPLEADOS 1 300.00 € 300.00 €
SILLAS COMEDOR EMPLEADOS 10 25.00 € 250.00 €
MUEBLE COMEDOR EMPLEADOS 1 200.00 € 200.00 €
TAQUILLAS EMPLEADOS 12 25.00 € 300.00 €
MESA OFICINA 1 180.00 € 180.00 €
SILLA OFICINA 1 90.00 € 90.00 €
SILLAS VISITAS OFICINA 2 60.00 € 120.00 €
PARQUE NINOS 1 400.00 € 400.00 €
TOTAL PARTIDA MOBILIARIO 12,000.00 €
LAVAVAJILLAS INDUSTRIALES 2 1,200.00 € 2,400.00 €
HORNOS 2 600.00 € 1,200.00 €
PLANCHA INDUSTRIAL 1 1,300.00 € 1,300.00 €
VITROCERAMICA INDUSTRIAL 1 1,300.00 € 1,300.00 €
CAMARA FRIGORIFICA 1 5,000.00 € 5,000.00 €
CAFETERA INDUSTRIAL 1 1,900.00 € 1,900.00 €
LAVADORA 1 400.00 € 400.00 €
EXTRACTOR COCINA 1 800.00 € 800.00 €
TERMOMIX 1 1,300.00 € 1,300.00 €
TOTAL PARTIDA MAQUINARIA 15,600.00 €
MOVIL 1 150.00 € 150.00 €
PORTATIL 1 500.00 € 500.00 €
TABLETS 3 200.00 € 600.00 €
MULTIFUNCION 1 100.00 € 100.00 €
PANTALLA OFICINA 1 100.00 € 100.00 €
TECLADO OFICINA 1 15.00 € 15.00 €
RATON OFICINA 1 6.00 € 6.00 €
ALTAVOCES OFICINA 1 20.00 € 20.00 €
TOTAL PARTIDA EQUIPOS INFORMATICOS 1,491.00 €
TAZAS PEQUENAS 100 3.50 € 350.00 €
TAZAS GRANDES 100 4.50 € 450.00 €
COPAS VINO 150 10.00 € 1,500.00 €
VASOS 150 3.00 € 450.00 €
VASOS CHUPITOS 100 1.50 € 150.00 €
PLATOS LLANOS 200 11.00 € 2,200.00 €
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PLATOS HONDOS 200 11.00€|  2,200.00 €
PLATOS ENTRANTES/POSTRE 200 9.00€| 1,800.00 €
CUCHARAS 200 3.50 € 700.00 €
TENEDORES 200 3.50 € 700.00 €
CUCHILLOS 200 7.00€|  1,400.00 €
SARTENES PEQUENAS 3 20.00 € 60.00 €
SARTENES GRANDES 3 30.00 € 90.00 €
CAZUELAS PEQUERNAS 3 45.00 € 135.00 €
CAZUELAS GRANDES 3 70.00 € 210.00 €
CAZUELA DE BARRO APERITIVO 50 15.00 € 750.00 €
CAZUELA DE BARRO PEQUERNA 10 30.00 € 300.00 €
CAZUELAS DE BARRO GRANDE 10 60.00 € 600.00 €
CALDERO 2 PERSONAS 10 30.00 € 300.00 €
CALDERO 6 PERSONAS 10 50.00 € 500.00 €
CALDERO 15 PERSONAS 10 70.00 € 700.00 €
CALDERO 25 PERSONAS 10 90.00 € 900.00 €
SET UTENSILIOS COCINA PROFESIONAL 3 180.00 € 540.00 €
TOTAL PARTIDA UTILLAJE 16,985.00 €

FURGONETA | 1| 45,000.00 €| 45,000.00€
TOTAL PARTIDA ELEMENTOS DE TRANSPORTE 45,000.00 €

TOTAL ACTIVOS 139,076.00 €

Tabla 18. DETALLE DE LA INVERSION EN ACTIVOS FIJOS
Fuente: Elaboracién propia, 2016.
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ANEXO IV. Detalle de los ingresos semanales durante el primer afio.

ESCENARIO REALISTA
CONCEPTO UD PRECIO INGRESOS
MENUS COMIDA - ENTRE SEMANA 80.00| 9.95€| 796.00€
MENUS CENA - ENTRE SEMANA 30.00| 13.95€| 418.50€
MENUS COMIDA - FIN DE SEMANA 60.00| 15.95€| 957.00 €
MENUS CENA - FIN DE SEMANA 60.00| 18.95€| 1,137.00 €
COMIDAS PARA LLEVAR - ENTRE SEMANA 10.00| 8.50€ 85.00 €
COMIDAS PARA LLEVAR - FIN DE SEMANA 120.00| 8.50€| 1,020.00 €
A LA CARTA - ENTRE SEMANA 50.00| 25.00 €| 1,250.00 €
A LA CARTA - FIN DE SEMANA 40.00 | 30.00€| 1,200.00 €
O 6863.50 €|

Tabla 19. DETALLE INGRESOS SEMANALES 12 ANO EN ESCENARIO REALISTA
Fuente: Elaboracion propia, 2016.

ESCENARIO OPTIMISTA (+15%)

CONCEPTO UD PRECIO INGRESOS
MENUS COMIDA - ENTRE SEMANA 92.00] 9.95€| 0915.40€
MENUS CENA - ENTRE SEMANA 34.50| 13.95€| 481.28€
MENUS COMIDA - FIN DE SEMANA 69.00| 15.95€| 1,100.55 €
MENUS CENA - FIN DE SEMANA 69.00| 18.95€| 1,307.55 €
COMIDAS PARA LLEVAR - ENTRE SEMANA 11.50| 8.50€ 97.75 €
COMIDAS PARA LLEVAR - FIN DE SEMANA 138.00| 8.50€| 1,173.00 €
A LA CARTA - ENTRE SEMANA 57.50| 25.00€| 1,437.50 €
A LA CARTA - FIN DE SEMANA 46.00| 30.00 €| 1,380.00 €
] 7,893.03¢

Tabla 20. DETALLE INGRESOS SEMANALES 12 ANO EN ESCENARIO OPTIMISTA
Fuente: Elaboracion propia, 2016.

ESCENARIO PESIMISTA (-15%)

CONCEPTO UD PRECIO INGRESOS
MENUS COMIDA - ENTRE SEMANA 68.00) 9.95€| 676.60€
MENUS CENA - ENTRE SEMANA 25.50| 13.95€| 355.73€
MENUS COMIDA - FIN DE SEMANA 51.00| 15.95€| 813.45€
MENUS CENA - FIN DE SEMANA 51.00| 18.95€| 966.45€
COMIDAS PARA LLEVAR - ENTRE SEMANA 8.50| 8.50€ 72.25 €
COMIDAS PARA LLEVAR - FIN DE SEMANA 102.00| 8.50€| 867.00€
A LA CARTA - ENTRE SEMANA 42.50| 25.00€| 1,062.50 €
A LA CARTA - FIN DE SEMANA 34.00| 30.00 €| 1,020.00 €

5,833.98 €

Tabla 21. DETALLE INGRESOS SEMANALES 12 ANO EN ESCENARIO PESIMISTA
Fuente: Elaboracion propia, 2016.
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ANEXO V. Resumen de los ingresos del primer afio por semanas.

REALISTA |
SEMANAS  INGRESOS

1 8,922.55 €
2 6,863.50 €
3 6,863.50 €
4 6,863.50 €
5 6,863.50 €
6 7,549.85 €
7 6,863.50 €
8 6,863.50 €
9 6,863.50 €
10 6,863.50 €
11 6,863.50 €
12 6,863.50 €
13 8,922.55 €
14 6,863.50 €
15 6,863.50 €
16 6,863.50 €
17 6,863.50 €
18 6,863.50 €
19 6,863.50 €
20 6,863.50 €
21 6,863.50 €
22 6,863.50 €
23 6,863.50 €
24 6,863.50 €
25 6,863.50 €
26 6,863.50 €
27 6,863.50 €
28 6,863.50 €
29 8,922.55 €
30 6,863.50 €
31 5,490.80 €
32 5,490.80 €
33 5,490.80 €
34 5,490.80 €
35 5,490.80 €
36 6,863.50 €
37 8,922.55 €
38 6,863.50 €
39 6,863.50 €

1 10,260.93 €
2 7,893.03 €
3 7,893.03 €
4 7,893.03 €
5 7,893.03 €
6 8,682.33 €
7 7,893.03 €
8 7,893.03 €
9 7,893.03 €
10 7,893.03 €
11 7,893.03 €
12 7,893.03 €
13 10,260.93 €
14 7,893.03 €
15 7,893.03 €
16 7,893.03 €
17 7,893.03 €
18 7,893.03 €
19 7,893.03 €
20 7,893.03 €
21 7,893.03 €
22 7,893.03 €
23 7,893.03 €
24 7,893.03 €
25 7,893.03 €
26 7,893.03 €
27 7,893.03 €
28 7,893.03 €
29 10,260.93 €
30 7,893.03 €
31 6,314.42 €
32 6,314.42 €
33 6,314.42 €
34 6,314.42 €
35 6,314.42 €
36 7,893.03 €
37 10,260.93 €
38 7,893.03 €
39 7,893.03 €

PESIMISTA
SEMANAS | INGRESOS
1 7,584.17 €
2 5,833.98 €
3 5,833.98 €
4 5,833.98 €
5 5,833.98 €
6 6,417.37 €
7 5,833.98 €
8 5,833.98 €
9 5,833.98 €
10 5,833.98 €
11 5,833.98 €
12 5,833.98 €
13 7,584.17 €
14 5,833.98 €
15 5,833.98 €
16 5,833.98 €
17 5,833.98 €
18 5,833.98 €
19 5,833.98 €
20 5,833.98 €
21 5,833.98 €
22 5,833.98 €
23 5,833.98 €
24 5,833.98 €
25 5,833.98 €
26 5,833.98 €
27 5,833.98 €
28 5,833.98 €
29 7,584.17 €
30 5,833.98 €
31 4,667.18 €
32 4,667.18 €
33 4,667.18 €
34 4,667.18 €
35 4,667.18 €
36 5,833.98 €
37 7,584.17 €
38 5,833.98 €
39 5,833.98 €
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40 6,863.50 € 40 7,893.03 €
a1 6,863.50 € a1 7,893.03 €
42 6,863.50 € 42 7,893.03 €
43 6,863.50 € 43 7,893.03 €
a4 6,863.50 € 44 7,893.03 €
45 6,863.50 € 45 7,893.03 €
46 6,863.50 € 46 7,893.03 €
47 6,863.50 € 47 7,893.03 €
48 6,863.50 € 48 7,893.03 €
49 6,863.50 € 49 7,893.03 €
50 6,863.50 € 50 7,893.03 €
51 8,922.55 € 51 10,260.93 €
52 6,863.50 € 52 7,893.03 €
LA 361,020.10 € 415,173.12 €

Fuente: Elaboracién propia, 2016.
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40 5,833.98 €
41 5,833.98 €
42 5,833.98 €
43 5,833.98 €
44 5,833.98 €
45 5,833.98 €
46 5,833.98 €
47 5,833.98 €
48 5,833.98 €
49 5,833.98 €
50 5,833.98 €
51 7,584.17 €
52 5,833.98 €

306,867.09 €

Tabla 22. INGRESOS 12 ANO EN ESCENARIO REALISTA, OPTIMISTA Y PESIMISTA
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ANEXO VI. Resumen de los ingresos totales.

REALISTA OPTIMISTA PESIMISTA
INGRESOS 12 ANO 361,020.10 € = 415,173.12 € = 306,867.09 €

INGRESOS 22 ANO 379,071.11€ | 5% | 444,235.23€ | 7% | 316,073.10€

3%

INGRESOS 32 ANO 416,978.22 € |10%| 506,428.17€ |14%| 335,037.48 €

6%

Tabla 23. PREVISION TOTAL DE INGRESOS EN 3 ANOS EN ESCENARIO REALISTA, OPTIMISTA Y PESIMISTA
Fuente: Elaboracion propia, 2016.
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PLAN DE NEGOCIO PARA “COM A CASA”: RESTAURANTE DE COMIDA SALUDABLE

ANEXO VII. Prevision total de los gastos generales.

CONCEPTO MENSUAL ANUAL
ALQUILER INMUEBLE 2,000.00 €| 24,000.00 €
ALQUILER/MTO SOFTWARE 100.00 € 1,200.00 €
ELECTRICIDAD 1,400.00 €| 16,800.00 €
AGUA 300.00 € 3,600.00 €
LINEA TELEFONICA Y ADSL 40.00 € 480.00 €
COMBUSTIBLE FURGONETA 250.00 € 3,000.00 €
MANTENIMIENTO 200.00 € 2,400.00 €
SEGURO LOCAL - 1,000.00 €
SEGURO FURGONETA - 600.00 €

TOTAL 12 ANO 53,080.00 €
TOTAL 22 ANO (+5%/ANO ANTERIOR) 55,734.00 €
TOTAL 32 ANO (+5%/ANO ANTERIOR) 58,520.70 €

Tabla 24. PREVISION TOTAL DE GASTOS GENERALES EN 3 ANOS
Fuente: Elaboracion propia, 2016.
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PLAN DE NEGOCIO PARA “COM A CASA”: RESTAURANTE DE COMIDA SALUDABLE

ANEXO VIII. Detalle de los gastos de personal del primer afio.

S.BRUTO/ Ss/ IRPF/ S.NETO/ GTOSAL./ G.SS -

CONCEPTO N2EMP. MES MES MES MES MES /MES G.PERSONAL/ANO
GERENTE 1 1,400.00 € 210.00 € 168.00€| 1,022.00€| 1,022.00 € 210.00 € 17,248.00 €
RESPONSABLE DE COCINA 1 1,400.00 € 210.00 € 168.00€| 1,022.00€| 1,022.00 € 210.00 € 17,248.00 €
AYUDANTE DE COCINA 2 1,100.00 € 165.00 € 110.00 € 825.00€| 1,650.00 € 330.00 € 27,720.00 €
CAMARERO/A 4 1,100.00 € 165.00 € 110.00 € 825.00€| 3,300.00 € 660.00 € 55,440.00 €
RESPONSABLE DE LIMPIEZA 1 500.00 € 75.00 € 30.00 € 395.00 € 395.00 € 75.00 € 6,580.00 €
RESPONSABLE DE ENTTO. 1 640.00 € 96.00 € 38.40 € 505.60 € 505.60 € 96.00 € 8,422.40 €
132,658.40 €

Tabla 25. DETALLE GASTOS PERSONAL 12 ANO
Fuente: Elaboracion propia, 2016.
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PLAN DE NEGOCIO PARA “COM A CASA”: RESTAURANTE DE COMIDA SALUDABLE

ANEXO IX. Previsién total de los gastos de personal.

REALISTA OPTIMISTA PESIMISTA
o\ TR\ ol 132,658.40 € = 132,658.40 € = 132,658.40 € =

) NP N[ 139,291.32€ | 5% | 141,944.49€ | 7% | 136,638.15€ |3%

el ) BBV [o)] 153,220.45€ [10% | 161,816.72 € |14%| 144,836.44€ |6%

Tabla 26. PREVISION TOTAL DE GASTOS PERSONAL EN 3 ANOS EN ESCENARIO REALISTA, OPTIMISTA Y PESIMISTA
Fuente: Elaboracion propia, 2016.
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PLAN DE NEGOCIO PARA “COM A CASA”: RESTAURANTE DE COMIDA SALUDABLE

ANEXO X. Amortizacion anual activo no corriente.

COEF. N2 ANOS AMORT.

G MAX. ANUAL

OBRA 48,000 €| 2% 100 960 €
MOBILIARIO 12,000€|  10% 20 1,200 €
MAQUINARIA 15,600€|  12% 18 1,872 €
EQUIPOS INFORMATICOS 1,491€|  25% 8 373¢€
UTILLAJE 16,985 €|  25% 8 4,246 €
AV RGNS e 45,000€]  16% 14 7,200 €

15,851 €

Tabla 27. DETALLE AMORTIZACION ACTIVO NO CORRIENTE
Fuente: Elaboracion propia, 2016.
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PLAN DE NEGOCIO PARA “COM A CASA”: RESTAURANTE DE COMIDA SALUDABLE

ANEXO XI. Amortizacion préstamo.

N CUOTA ANUAL INTERESES AMORTIZACION C.PTE AMORT. C.AMORTIZADO
0 120,000.00 €

1 16,304.15 € 7,200.00 € 9,104.15 € 110,895.85 € 9,104.15 €
2 16,304.15 € 6,653.75 € 9,650.40 € 101,245.44 € 18,754.56 €
3 16,304.15 € 6,074.73 € 10,229.43 € 91,016.01 € 28,983.99 €
4 16,304.15 € 5,460.96 € 10,843.19 € 80,172.82 € 39,827.18 €
5 16,304.15 € 4,810.37 € 11,493.79 € 68,679.03 € 51,320.97 €
6 16,304.15 € 4,120.74 € 12,183.41 € 56,495.62 € 63,504.38 €
7 16,304.15 € 3,389.74 € 12,914.42 € 43,581.20 € 76,418.80 €
8 16,304.15 € 2,614.87 € 13,689.28 € 29,891.92 € 90,108.08 €
9 16,304.15 € 1,793.52 € 14,510.64 € 15,381.28 € 104,618.72 €
10 16,304.15 € 922.88 € 15,381.28 € 0.00 € 120,000.00 €

Tabla 28. DETALLE AMORTIZACION PRESTAMO

Fuente: Elaboracién propia, 2016.
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PLAN DE NEGOCIO PARA “COM A CASA”: RESTAURANTE DE COMIDA SALUDABLE

ANEXO XII. Balance de situacidon en escenario realista.

ACTIVO 12 ANO ‘ 22 ANO 32 ANO

ACTIVO NO CORRIENTE 123,225.00 € ‘ 107,374.00 € 91,523.00 €
INMOVILIZADO MATERIAL 123,225.00€ | 107,374.00 € 91,523.00 €
OBRA 48,000.00 € 48,000.00 € 48,000.00 €
MOBILIARIO 12,000.00 € 12,000.00 € 12,000.00 €
MAQUINARIA 15,600.00 € 15,600.00 € 15,600.00 €
EQUIPOS INFORMATICOS 1,491.00 € 1,491.00 € 1,491.00 €
UTILLAJE 16,985.00 € 16,985.00 € 16,985.00 €
ELEMENTOS DE TRANSPORTE 45,000.00 € 45,000.00 € 45,000.00 €
AMORTIZACION INMOVILIZADO MATERIAL -15,851.00€| -31,702.00€| -47,553.00 €
ACTIVO CORRIENTE 58,906.81 € ‘ 103,372.19€  152,257.16 €
DEUDORES COMERCIALES Y OTRAS CUENTAS A COBRAR 900.00 € 2,000.00 € 2,600.00 €
CLIENTES POR VENTAS Y PRESTACIONES DE SERVICIOS 900.00 € 2,000.00 € 2,600.00 €
EFECTIVO Y OTROS ACTIVOS LIQUIDOS EQUIVALENTES 58,006.81€ | 101,372.19€| 149,657.16 €
TESORERIA 58,006.81€| 10,1372.19€| 14,9657.16 €

TOTAL ACTIVO 182,131.81 € ‘ 210,746.19 €  243,780.16 €

PATRIMONIO NETO Y PASIVO 12 ANO ‘ 22 ANO 32 ANO

PATRIMONIO NETO 67,335.97 € ‘ 103,200.75 €  146,864.15 €
CAPITAL 30,000.00 € 30,000.00 € 30,000.00 €
CAPITAL ESCRITURADO 30,000.00 € 30,000.00 € 30,000.00 €
RESULTADOS DE EJERCICIOS ANTERIORES 0.00 € 37,335.97 € 73,200.75 €
RESULTADO DEL EJERCICIO 37,335.97 € 35,864.78 € 43,663.40 €
PASIVO NO CORRIENTE 101,245.44 € ‘ 91,016.01 € 80,172.82 €
DEUDAS A LARGO PLAZO 101,245.44 € 91,016.01 € 80,172.82 €
DEUDAS CON ENTIDADES DE CREDITO 101,245.44 € 91,016.01 € 80,172.82 €
PASIVO CORRIENTE 13,550.40 € ‘ 16,529.43 € 16,743.19 €
DEUDAS A CORTO PLAZO 9,650.40 € 10,229.43 € 10,843.19 €
DEUDAS CON ENTIDADES DE CREDITO 9,650.40 € 10,229.43 € 10,843.19€
ACREEDORES COMERCIALES Y OTRAS CTAS A PAGAR 3,900.00 € 6,300.00 € 5,900.00 €
PROVEEDORES 3,900.00 € 6,300.00 € 5,900.00 €

TOTAL PATRIMONIO NETO Y PASIVO 182,131.81€| 210,746.19€ 243,780.16 €

Tabla 29. BALANCE DE SITUACION EN ESCENARIO REALISTA
Fuente: Elaboracién propia, 2016.
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PLAN DE NEGOCIO PARA “COM A CASA”: RESTAURANTE DE COMIDA SALUDABLE

ANEXO Xlll. Balance de situacién en escenario optimista.

22 ARO ‘

ACTIVO 12 ANO 32 ANO

ACTIVO NO CORRIENTE 123,225.00€ 107,374.00 € ‘ 91,523.00 €
INMOVILIZADO MATERIAL 123,225.00 €| 107,374.00€| 91,523.00€
OBRA 48,000.00 €| 48,000.00€| 48,000.00 €
MOBILIARIO 12,000.00€| 12,000.00€| 12,000.00 €
MAQUINARIA 15,600.00€| 15,600.00€| 15,600.00 €
EQUIPOS INFORMATICOS 1,491.00 € 1,491.00 € 1,491.00 €
UTILLAJE 16,985.00€| 16,985.00€| 16,985.00 €
ELEMENTOS DE TRANSPORTE 45,000.00 €| 45,000.00€| 45,000.00 €
AMORTIZACION INMOVILIZADO MATERIAL -15,851.00€| -31,702.00€| -47,553.00 €

ACTIVO CORRIENTE 98,185.80 € 181,535.99 € ‘ 278,531.42 €

TOTAL ACTIVO

PATRIMONIO NETO Y PASIVO

DEUDORES COMERCIALES Y OTRAS CUENTAS A COBRAR 900.00 € 2,000.00 € 2,600.00 €
CLIENTES POR VENTAS Y PRESTACIONES DE SERVICIOS 900.00 € 2,000.00 € 2,600.00 €
EFECTIVO Y OTROS ACTIVOS LIQUIDOS EQUIVALENTES 97,285.80€ | 179,535.99€| 275,93142¢€
TESORERIA 97,285.80€| 179,535.99€| 275,931.42€

221,410.80 €  288,909.99 € ‘ 370,054.42 €

12 ANO

22 ANO ‘

32 ANO

PATRIMONIO NETO

106,614.96 € 181,364.55 € ‘ 273,138.41 €

CAPITAL 30,000.00 € 30,000.00 € 30,000.00 €
CAPITAL ESCRITURADO 30,000.00 € 30,000.00 € 30,000.00 €
RESULTADOS DE EJERCICIOS ANTERIORES 0.00 € 76,614.96 € | 151,364.55 €
RESULTADO DEL EJERCICIO 76,614.96 € 74,749.60 € 91,773.85 €

PASIVO NO CORRIENTE 101,245.44 € 91,016.01 € ‘ 80,172.82 €

TOTAL PATRIMONIO NETO Y PASIVO

DEUDAS A LARGO PLAZO 101,245.44 € 91,016.01 € 80,172.82 €
DEUDAS CON ENTIDADES DE CREDITO 101,245.44 € 91,016.01 € 80,172.82 €
PASIVO CORRIENTE 13,550.40 € 16,529.43 € ‘ 16,743.19 €
DEUDAS A CORTO PLAZO 9,650.40 € 10,229.43 € 10,843.19 €
DEUDAS CON ENTIDADES DE CREDITO 9,650.40 € 10,229.43 € 10,843.19 €
ACREEDORES COMERCIALES Y OTRAS CTAS A PAGAR 3,900.00 € 6,300.00 € 5,900.00 €
PROVEEDORES 3,900.00 € 6,300.00 € 5,900.00 €

221,410.80 € 288,909.99 € ‘ 370,054.42 €

Tabla 30. BALANCE DE SITUACION EN ESCENARIO OPTIMISTA
Fuente: Elaboracién propia, 2016.
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PLAN DE NEGOCIO PARA “COM A CASA”: RESTAURANTE DE COMIDA SALUDABLE

ANEXO XIV. Balance de situacidn en escenario pesimista.

A O ANO ANO ANO

A ol \\[oXolo]:{: 00 ) 4.00 g 00
INMOVILIZADO MATERIAL 123,225.00€| 107,374.00 € 91,523.00 €
OBRA 48,000.00 € 48,000.00 € 48,000.00 €
MOBILIARIO 12,000.00 € 12,000.00 € 12,000.00 €
MAQUINARIA 15,600.00 € 15,600.00 € 15,600.00 €
EQUIPOS INFORMATICOS 1,491.00 € 1,491.00 € 1,491.00 €
UTILLAJE 16,985.00 € 16,985.00 € 16,985.00 €
ELEMENTOS DE TRANSPORTE 45,000.00 € 45,000.00 € 45,000.00 €
AMORTIZACION INMOVILIZADO MATERIAL -15,851.00 € -31,702.00 € -47,553.00 €
A O CORR 4 06 0,096.54 08
DEUDORES COMERCIALES Y OTRAS CUENTAS A COBRAR 900.00 € 2,000.00 € 2,600.00 €
CLIENTES POR VENTAS Y PRESTACIONES DE SERVICIOS 900.00 € 2,000.00 € 2,600.00 €
EFECTIVO Y OTROS ACTIVOS LIQUIDOS EQUIVALENTES 20,551.06 € 28,096.54 € 34,625.08 €
TESORERIA 20,551.06 € 28,096.54 € 34,625.08 €

TOTAL ACTIVO 144,676.06 €| 137,470.54 €  128,748.08 €

o o]\'[[0 O Y PA O ANO A\\[o ANO

PA o]\[[o O 9,880 9,9 0 0
CAPITAL 30,000.00 € 30,000.00 € 30,000.00 €
CAPITAL ESCRITURADO 30,000.00 € 30,000.00 € 30,000.00 €
RESULTADOS DE EJERCICIOS ANTERIORES 0.00 € -119.78 € -74.90 €
RESULTADO DEL EJERCICIO -119.78 € 44.88 € 1,906.97 €
PASIVO NO CORRIENTE 101,245.44 € 91,016.01 € 80,172.82 €
DEUDAS A LARGO PLAZO 101,245.44 € 91,016.01 € 80,172.82 €
DEUDAS CON ENTIDADES DE CREDITO 101,245.44 € 91,016.01 € 80,172.82 €
PASIVO CORR 0.40 6,529.4 6,743.19
DEUDAS A CORTO PLAZO 9,650.40 € 10,229.43 € 10,843.19 €
DEUDAS CON ENTIDADES DE CREDITO 9,650.40 € 10,229.43 € 10,843.19 €
ACREEDORES COMERCIALES Y OTRAS CTAS A PAGAR 3,900.00 € 6,300.00 € 5,900.00 €
PROVEEDORES 3,900.00 € 6,300.00 € 5,900.00 €

TOTAL PATRIMONIO NETO Y PASIVO 144,676.06 €| 137,470.54€  128,748.08 €

Tabla 31. BALANCE DE SITUACION EN ESCENARIO PESIMISTA
Fuente: Elaboracién propia, 2016.

-112 -



PLAN DE NEGOCIO PARA “COM A CASA”: RESTAURANTE DE COMIDA SALUDABLE

ANEXO XV. Cuenta de pérdidas y ganancias en escenario realista.

12 ANO 22 ANO 32 ANO
IMPORTE NETO DE LA CIFRA DE NEGOCIOS 361,020.10 € 379,071.11 € 416,978.22 €
APROVISIONAMIENTOS -108,306.03 € -113,721.33 € -125,093.46 €
GASTOS GENERALES -53,080.00 € -55,734.00 € -58,520.70 €
GASTOS PERSONAL -132,658.40 € -139,291.32 € -153,220.45 €
AMORTIZACION INMOVILIZADO -15,851.00 € -15,851.00 € -15,851.00 €
RESULTADO DE EXPLOTACION 51,124.67 € 54,473.45 € 64,292.60 €
GASTOS FINANCIEROS -7,200.00 € -6,653.75 € -6,074.73 €
RESULTADO FINANCIERO -7,200.00 € -6,653.75 € -6,074.73 €
ADO A D P 0 43.924.6 47 819.70
IMPUESTOS -6,588.70 € -11,954.93 € -14,554.47 €
ADO D R O O 864 4 b6 40

Tabla 32. CUENTA DE PERDIDAS Y GANANCIAS EN ESCENARIO REALISTA
Fuente: Elaboracion propia, 2016.

-113 -




PLAN DE NEGOCIO PARA “COM A CASA”: RESTAURANTE DE COMIDA SALUDABLE

ANEXO XVI. Cuenta de pérdidas y ganancias en escenario optimista.

12 ANO 22 ANO 32 ANO
IMPORTE NETO DE LA CIFRA DE NEGOCIOS 415,173.12 € 444,235.23 € 506,428.17 €
APROVISIONAMIENTOS -116,248.47 € -124,385.87 € -141,799.89 €
GASTOS GENERALES -53,080.00 € -55,734.00 € -58,520.70 €
GASTOS PERSONAL -132,658.40 € -141,944.49 € -161,816.72 €
AMORTIZACION INMOVILIZADO -15,851.00 € -15,851.00 € -15,851.00 €
RESULTADO DE EXPLOTACION 97,335.24 € 106,319.88 € 128,439.86 €
GASTOS FINANCIEROS -7,200.00 € -6,653.75 € -6,074.73 €
RESULTADO FINANCIERO -7,200.00 € -6,653.75 € -6,074.73 €
ADO A D B 0 90 / 666 O :
IMPUESTOS -13,520.29 € -24,916.53 € -30,591.28 €
ADOD R 0 4.9 4 49.00

Tabla 33. CUENTA DE PERDIDAS Y GANANCIAS EN ESCENARIO OPTIMISTA
Fuente: Elaboracion propia, 2016.
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PLAN DE NEGOCIO PARA “COM A CASA”: RESTAURANTE DE COMIDA SALUDABLE

ANEXO XVII. Cuenta de pérdidas y ganancias en escenario pesimista.

12 ANO 22 ANO 32 ANO
IMPORTE NETO DE LA CIFRA DE NEGOCIOS 306,867.09 € 316,073.10 € 335,037.48 €
APROVISIONAMIENTOS -98,197.47 € -101,143.39 € -107,211.99 €
GASTOS GENERALES -53,080.00 € -55,734.00 € -58,520.70 €
GASTOS PERSONAL -132,658.40 € -136,638.15 € -144,836.44 €
AMORTIZACION INMOVILIZADO -15,851.00 € -15,851.00 € -15,851.00 €
RESULTADO DE EXPLOTACION 7,080.22 € 6,706.55 € 8,617.35 €
GASTOS FINANCIEROS -7,200.00 € -6,653.75 € -6,074.73 €
RESULTADO FINANCIERO -7,200.00 € -6,653.75 € -6,074.73 €
ADO A D P 0 9 0 42.6
IMPUESTOS 0.00 € -7.92€ -635.66 €
ADO D R O g 44 006.9

Tabla 34. CUENTA DE PERDIDAS Y GANANCIAS EN ESCENARIO PESIMISTA
Fuente: Elaboracion propia, 2016.
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PLAN DE NEGOCIO PARA “COM A CASA”: RESTAURANTE DE COMIDA SALUDABLE

ANEXO XVIIL. Flujos de caja en escenario realista.

FLUJOS DE CAJA

INVERSION 150,000.00 €

INVERSION -139,076.00 €

TOTAL DE INGRESOS 361,020.10 € | 379,071.11€| 416,978.22 €
TOTAL DE GASTOS -294,044.43 € | -308,746.65 € | -336,834.62 €
INTERESES PRESTAMO -7,200.00 € -6,653.75 € -6,074.73 €
IMPTO -6,588.70 €| -11,954.93€| -14,554.47 €
AMORT PRESTAMO -9,104.15 € -9,650.40 €| -10,229.43 €
CLIENTES -900.00 € -2,000.00 € -2,600.00 €
CLIENTES ANO ANTERIOR 0.00 € 900.00 € 2,000.00 €
PROVEEDORES 3,900.00 € 6,300.00 € 5,900.00 €
PROVEEDORES ANO ANTERIOR 0.00 € -3,900.00 € -6,300.00 €

FLUJO DE CAJA ANUAL

10,924.00 €

47,082.81 €

43,365.37 €

48,284.98 €

FLUJO DE CAJA ACUMULADO

10,924.00 €

58,006.81 €

101,372.19 €

Tabla 35. FLUJOS DE CAJA EN ESCENARIO REALISTA
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PLAN DE NEGOCIO PARA “COM A CASA”: RESTAURANTE DE COMIDA SALUDABLE

ANEXO XIX. Flujos de caja en escenario optimista.

FLUJOS DE CAJA ANO 0 12 ANO 22 ANO 32 ANO

INVERSION 150,000.00 €

INVERSION -139,076.00 €

TOTAL DE INGRESOS 415,173.12 €| 444,235.23 €| 506,428.17 €
TOTAL DE GASTOS -301,986.87 € | -322,064.35€ | -362,137.30 €
INTERESES PRESTAMO -7,200.00 € -6,653.75 € -6,074.73 €
IMPTO -13,520.29€| -24,916.53€| -30,591.28 €
AMORT PRESTAMO -9,104.15 € -9,650.40 €| -10,229.43 €
CLIENTES -900.00 € -2,000.00 € -2,600.00 €
CLIENTES ANO ANTERIOR 0.00 € 900.00 € 2,000.00 €
PROVEEDORES 3,900.00 € 6,300.00 € 5,900.00 €
PROVEEDORES ANO ANTERIOR 0.00 € -3,900.00 € -6,300.00 €

FLUJO DE CAJA ANUAL

10,924.00 €

86,361.80 €

82,250.19 €

96,395.42 €

FLUJO DE CAJA ACUMULADO

10,924.00 € 97,285.80 €

179,535.99 €

Tabla 36. FLUJOS DE CAJA EN ESCENARIO OPTIMISTA

Fuente: Elaboracién propia, 2016.
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PLAN DE NEGOCIO PARA “COM A CASA”: RESTAURANTE DE COMIDA SALUDABLE

ANEXO XX. Flujos de caja en escenario pesimista.

FLUJOS DE CAJA

INVERSION 150,000.00 €

INVERSION -139,076.00 €

TOTAL DE INGRESOS 306,867.09 € | 316,073.10€| 335,037.48 €
TOTAL DE GASTOS -283,935.87 € | -293,515.54 € | -310,569.14 €
INTERESES PRESTAMO -7,200.00 € -6,653.75 € -6,074.73 €
IMPTO 0.00 € -7.92€ -635.66 €
AMORT PRESTAMO -9,104.15 € -9,650.40 €| -10,229.43 €
CLIENTES -900.00 € -2,000.00 € -2,600.00 €
CLIENTES ANO ANTERIOR 0.00 € 900.00 € 2,000.00 €
PROVEEDORES 3,900.00 € 6,300.00 € 5,900.00 €
CLIENTES ANO ANTERIOR 0.00 € -3,900.00 € -6,300.00 €

FLUJO DE CAJA ANUAL

10,924.00 €

9,627.06 €

7,545.48 €

6,528.54 €

FLUJO DE CAJA ACUMULADO

10,924.00 €

20,551.06 €

28,096.54 €

Tabla 37. FLUJOS DE CAJA EN ESCENARIO PESIMISTA
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PLAN DE NEGOCIO PARA “COM A CASA”: RESTAURANTE DE COMIDA SALUDABLE

ANEXO XXI. Calculo de ratios en escenario realista.

RATIOS
LIQUIDEZ
LIQUIDEZ AC/PC 4.35 6.25 9.09
TESORERIA (R+D)/PC 4.35 6.25 9.09
DISPONIBILIDAD D/PC 4.28 6.13 8.94
FONDO MANIOBRA AC-PC 45,356.41 | 86,842.76 | 135,513.97
ENDEUDAMIENTO
ENDEUDAMIENTO P/(P+PN) 0.63 0.51 0.40
AUTONOMIA PN/P 0.59 0.96 1.52
SOLVENCIA A/P 1.59 1.96 2.52
CALIDAD DEUDA PC/P 0.12 0.15 0.17
COSTE DEUDA G2F/Pcon coste -0.06 -0.07 -0.07
COBERTURA BAII/G2F 7.10 8.19 10.58
RENTABILIDAD ECONOMICA 12 ANO 22 ANO 32 ANO
ROTACION ACTIVOS VTAS/A 1.98 1.80 1.71
MARGEN DE VTAS BAII/VTAS 0.14 0.14 0.15
A *
RENTABILIDAD ECONOMICA ROTACION ACTIVOS * MARGEN 0.28 0.26 0.26
DE VTAS
RENTABILIDAD FINANCIERA 12 ANO 22 ANO 32 ANO
A *
RENTABILIDAD ECONOMICA ROTACION ACTIVOS * MARGEN 0.28 0.26 0.26
DE VTAS
APALANCAMIENTO .
FINANCIERO [A/PN]*[BAI/BAII] 2.32 1.79 1.50
EFECTO FISCAL RDO EJER/BAI 0.85 0.75 0.75
RENTABILIDAD FINANCIERA R.ECO*APAL. FINAN.*EF.FISCAL 0.55 0.35 0.30

Tabla 38. RATIOS EN ESCENARIO REALISTA
Fuente: Elaboracion propia, 2016.
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PLAN DE NEGOCIO PARA “COM A CASA”: RESTAURANTE DE COMIDA SALUDABLE

ANEXO XXII. Calculo de ratios en escenario optimista.

RATIOS
LIQUIDEZ AC/PC 7.25 10.98 16.64
TESORERIA (R+D)/PC 7.25 10.98 16.64
DISPONIBILIDAD D/PC 7.18 10.86 16.48
FONDO MANIOBRA AC-PC 84,635.40 165,006.56 261,788.23
ENDEUDAMIENTO 12 ANO 22 ANO 32 ANO
ENDEUDAMIENTO P/(P+PN) 0.52 0.37 0.26
AUTONOMIA PN/P 0.93 1.69 2.82
SOLVENCIA A/P 1.93 2.69 3.82
CALIDAD DEUDA PC/P 0.12 0.15 0.17
COSTE DEUDA G2F/Pcon coste -0.06 -0.07 -0.07
COBERTURA BAII/GeF 13.52 15.98 21.14
RENTABILIDAD ECONOMICA 12 ANO 22 ANO 32 ANO
ROTACION ACTIVOS VTAS/A 1.88 1.54 1.37
MARGEN DE VTAS BAII/VTAS 0.23 0.24 0.25
RENTABILIDAD ECONOMICA RCJ:;'GOE':I Ap?\%ii i 0.44 0.37 0.35
RENTABILIDAD FINANCIERA 12 ANO 22 ANO 32 ANO
RENTABILIDAD ECONOMICA RCJ:;&'; ’;g%gz i 0.44 0.37 0.35
AP’T:LIQQEQ'I\QLESTO [A/PN]*[BAI/BAII] 1.92 1.49 1.29
EFECTO FISCAL RDO EJER/BAI 0.85 0.75 0.75
RENTABILIDAD FINANCIERA FII\TAF;\IC.S:QEQIE AL 0.72 0.41 0.34

Tabla 39. RATIOS EN ESCENARIO OPTIMISTA
Fuente: Elaboracion propia, 2016.
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PLAN DE NEGOCIO PARA “COM A CASA”: RESTAURANTE DE COMIDA SALUDABLE

ANEXO XXIII. Calculo de ratios en escenario pesimista.

RATIOS
LIQUIDEZ
LIQUIDEZ AC/PC 1.58 1.82 2.22
TESORERIA (R+D)/PC 1.58 1.82 2.22
DISPONIBILIDAD D/PC 1.52 1.70 2.07
FONDO MANIOBRA AC-PC 7,900.66 13,567.11 20,481.89
ENDEUDAMIENTO 12 ANO 22 ANO 32 ANO
ENDEUDAMIENTO P/(P+PN) 0.79 0.78 0.75
AUTONOMIA PN/P 0.26 0.28 0.33
SOLVENCIA A/P 1.26 1.28 1.33
CALIDAD DEUDA PC/P 0.12 0.15 0.17
COSTE DEUDA GoF/Pcon coste -0.06 -0.07 -0.07
COBERTURA BAII/GeF 0.98 1.01 1.42

RENTABILIDAD ECONOMICA

MARGEN DE VTAS

RENTABILIDAD FINANCIERA

ROTACION ACTIVOS x

ROTACION ACTIVOS VTAS/A 2.12 2.30 2.60
MARGEN DE VTAS BAII/VTAS 0.02 0.02 0.03
RENTABILIDAD ECONOMICA ROTACION ACTIVOS x 0.05 0.05 0.07

FINAN.*EF.FISCAL

RENTABILIDAD ECONOMICA MARGEN DE VTAS 0.05 0.05 0.07
Apﬁﬁﬁxﬁéxfgm [A/PN]*[BAI/BAII] -0.08 0.04 1.19
EFECTO FISCAL RDO EJER/BAI 1.00 0.85 0.75
RENTABILIDAD FINANCIERA R.ECO¥APAL. 0.00 0.00 0.06

Tabla 40. RATIOS EN ESCENARIO PESIMISTA
Fuente: Elaboracion propia, 2016.
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PLAN DE NEGOCIO PARA “COM A CASA”: RESTAURANTE DE COMIDA SALUDABLE

ANEXO XXIV. Calculo del Van y la TIR en escenario realista.

PERIODO  FLUJOS DE CAJA

0 -139,076.00 €
1 54,282.81 €
2 50,019.12 €
3 54,359.70 €
TASA 6%
N (ANUAL) 3
VAN 2,292.50 €
TIR 7%

Tabla 41. VAN Y TIR EN 3 ANOS EN ESCENARIO REALISTA

Fuente: Elaboracién propia, 2016.

PERIODO ‘ FLUJOS DE CAJA

0

-139,076.00 €

54,282.81 €

50,019.12 €

54,359.70 €

59,795.67 €

| W IN |-

65,775.24 €

TASA

6%

N (ANUAL)

5

VAN

98,807.36 €

TIR

28%

Tabla 42. VAN Y TIR EN 5 ANOS EN ESCENARIO REALISTA

Fuente: Elaboracion propia, 2016.
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PLAN DE NEGOCIO PARA “COM A CASA”: RESTAURANTE DE COMIDA SALUDABLE

ANEXO XXV. Calculo del Van y la TIR en escenario optimista.

PERIODO ‘ FLUJOS DE CAJA

0 -139,076.00 €
1 93,561.80 €
2 88,903.94 €
3 102,470.15 €
TASA 6%
N (ANUAL) 3
VAN 114,349.96 €
TIR 46%

Tabla 43. VAN Y TIR EN 3 ANOS EN ESCENARIO OPTIMISTA
Fuente: Elaboracién propia, 2016.

PERIODO  FLUJOS DE CAJA

0 -139,076.00 €
93,561.80 €
88,903.94 €

102,470.15 €

112,717.17 €

123,988.88 €

TASA 6%

N (ANUAL) 5

VAN 296,284.22 €

TIR 64%

i wWiN |-

Tabla 44. VAN Y TIR EN 5 ANOS EN ESCENARIO OPTIMISTA
Fuente: Elaboracién propia, 2016.
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PLAN DE NEGOCIO PARA “COM A CASA”: RESTAURANTE DE COMIDA SALUDABLE

ANEXO XXVI. Calculo del Van y la TIR en escenario pesimista.

PERIODO  FLUJOS DE CAJA

0 -139,076.00 €

1 16,827.06 €

2 14,199.23 €

3 12,603.26 €
TASA 6%
N (ANUAL) 3
VAN -99,982.21 €
TIR -

Tabla 45. VAN Y TIR EN 3 ANOS EN ESCENARIO PESIMISTA
Fuente: Elaboracién propia, 2016.

PERIODO  FLUJOS DE CAJA

0 -139,076.00 €
16,827.06 €
14,199.23 €
12,603.26 €
11,342.94 €
10,208.64 €
TASA 6%
N (ANUAL) 5
VAN -83,369.04 €
TIR -

i wWiN |-

Tabla 46. VAN Y TIR EN 5 ANOS EN ESCENARIO PESIMISTA
Fuente: Elaboracién propia, 2016.
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