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1) INTRODUCCION
1.1 Resumen.

En este trabajo, se realiza un Plan de Negocio para constituir un restaurante
dirigido a un sector de la poblacion muy especifica, como son los directivos de
las empresas en la provincia de Valencia.

El nombre comercial elegido sera “Food & Business”. El por qué de la eleccion
de mi Trabajo Final de Carrera se debe al espiritu emprendedor y de
superaciéon que debemos afrontar los universitarios, y no tener miedo a llevar a
cabo nuevos retos. Ademas opino que, en estos momentos de crisis es
imprescindible la figura de una persona emprendedora que sea capaz de crear
trabajo a pesar de las trabas impuestas.

Me he declinado por este tipo de empresa, puesto que es un segmento de la
sociedad muy importante, para incrementar la tasa de empleo del territorio y
con ello la riqueza de la zona en estos momentos dificiles de crisis economica y
asi mejorar el marco en el que nos encontramos.

En el contexto econédmico actual, la necesidad de innovar, crear riqueza y
trabajo, ademas de potenciar el creativo de cada uno es un aliciente muy
importante para poder hacer frente a la crisis econdémica que nos tiene
absorbidos. La creacion de empleo se ha convertido en una de las mayores
necesidades de nuestra sociedad por lo que personas que deciden emprender
nuevos caminos y constituir su propia empresa adquiere un valor primordial
para el desarrollo del tejido econdémico.

La idea surge de la necesidad que puedan tener los ejecutivos de las empresas
a la hora de cerrar cualquier tipo trato o simplemente reunirse en un local
habilitado con todo tipo de mobiliario que no sea su lugar de trabajo. Una
buena opcidn es reunirse en un restaurante pero nNno en un restaurante
cualquiera, un restaurante disefiado para ellos, en el que puedan encontrar
salas habilitadas al respecto con cualquier tipo de material como pueden ser

mesas amplias, sillas comodas, proyectores y demas mobiliario tipico de una

12
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oficina. También se pueden encontrar salas de reunion, salas de cierre de
contratos, etc.

En el centro del local habrd una amplia disposiciébn de mesas, la mayoria de
ellas tendran integradas un ordenador en la parte inferior, de tal manera que si
desean tomar algun aperitivo a la vez que siguen hablando de negocios
puedan hacerlo.

Para describir y desarrollar esta idea de negocio realizamos este Plan de
Empresa en el que llevaremos a cabo una serie de estudios y establecer unas
estrategias necesarias para convertir esta idea en realidad.

Se pretende acercar al lector al sector en el que se encuentra el negocio y
conocer las particularidades del mismo.

Un aspecto imprescindible es determinar cudl sera el publico objetivo al que se
dirige la empresa, ya que es primordial para elaborar adecuadas estrategias.
Después de analizar el entorno de la empresa nos centraremos en aprovechar
las oportunidades y fortalezas e intentar evitar las amenazas y debilidades
existentes en el mismo.

Del mismo modo se identifican los principales competidores potenciales, la
amenaza de entrada de otros nuevos o sustitutivos.

Una vez analizados los competidores, se procedera a detallar cual sera la
forma juridica que mejor se adapte al negocio.

Posteriormente se desarrollard el plan de marketing que debera seguir la
empresa si pretende conseguir los objetivos deseados. Se explicara cual sera
la estrategia de marketing mix, describiendo el servicio a ofrecer y cuales seran
los productos que forman la carta del restaurante.

Una vez establecidos los precios, se procedera a fijar las posibles estrategias
de promocion para dar a conocer el negocio.

Para finalizar se realizard un plan econdémico-financiero para evaluar la
viabilidad del proyecto en tres escenarios diferente: el realista, el pesimista y el
optimista.

13
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A pesar de las dificultades que entrafia la realizacion de un negocio
nuevo, resulta viable llevar a cabo el proyecto. A esta conclusion
llegamos después de analizar los correspondientes analisis de las
cuenta de resultados, de la cuenta de pérdidas y ganancias, de los

diferentes ratios y de la rentabilidad.

1.2 Objeto del Trabajo Final de Carrera y Justifica  cion de las
asignaturas.
El objeto de este trabajo final de carrera es la realizacion de un plan de negocio
para un restaurante en la provincia de Valencia.
Pretendemos averiguar si crear esta empresa es rentable realizando un analisis
exhaustivo del entorno. Y explicar las estrategias seguidas y, establecer
posibles escenarios para ver, en cada uno de ellos, el beneficio posible.
Y finalmente mediante el estudio de viabilidad econémica se tomara la decision
final de abordar o no la inversién que implica el presente proyecto.
A continuacion se relaciona cada capitulo con las asignaturas cursadas a lo
largo de la Licenciatura de Administracion y Direccion de Empresas para poder

llevar a cabo el proyecto.

Capitulo del TFC | 2. ANTECEDENTES

Asignaturas Introduccion a los Sectores Empresariales.
relacionadas Economia Espafiola y Mundial.

Economia Espafiola y Regional.
Tecnologia de Servicios Turisticos.

Breve En este capitulo vamos a realizar una introduccion al sector
justificacion de la restauracion y turismo para analizar como se

encuentra el mercado.

Capitulo del TFC | 3. ENTORNO

14
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Asignaturas

relacionadas

Economia Espafiola y Mundial.

Economia Espafiola y Regional.

Gestidon y Organizacion de Empresas de Servicios.
Direccion Estratégica y Politica de Empresa.

Breve

justificacion

Estas asignaturas son de gran utilidad para poder utilizar el
entorno en el que se encuentra la empresa, asi como el
mercado. Y posibles competidores con los que nos
tendremos que enfrentar y las estrategias que llevara a

cabo la empresa.

Capitulo del TFC

4. OPERACIONES Y PROCESOS

Asignaturas

relacionadas

Direccion de Proyectos Empresariales.

Breve

justificacion

En este apartado se analizara la localizacion del local

como su distribucion en planta.

Capitulo del TFC

5. ORGANIZACION Y RECURSOS HUMANOS

Asignaturas

relacionadas

Derecho de la Empresa.
Legislacion Laboral y de la Empresa.
Direccién de Recursos Humanos.

Economia de la Informacion.

Breve

justificacion

Este es un punto importante del plan, puesto que los
recursos humanos son el activo mas importante de la
empresa.

Los conocimientos que nos han proporcionado estas

asignaturas son clave a la hora de determinar el nUmero de
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trabajadores, tareas a desempefiar, categorias laborales,
la realizacion de un organigrama, etc.

Por ultimo recordar que gracias a este punto podremos
determinar cual es la forma juridica 6ptima para la

empresa.

Capitulo del TFC

6. PLAN DE MARKETING

Asignaturas

relacionadas

Direccion Comercial.
Marketing en Empresas de Servicios.
Economia de la Empresa I.

Direccion de Proyectos Empresariales.

Breve

justificacion

Aqui se detallan las acciones precisas para detectar las
necesidades del cliente y asi, de este modo, intentar
satisfacerlas mediante nuestro servicio. El Plan de
Marketing nos servira como mapa-guia para la puesta en
marcha de la estrategia. Para ello se describird
detalladamente el disefio del servicio, promocién y
distribucion que seguird la empresa como forma de

diferenciarse de la competencia.

Capitulo del TFC

7. ANALISIS ECONOMICO - FINANCIERO

Asignaturas

relacionadas

Contabilidad Financiera.
Contabilidad General y Analitica.

Direcciéon Financiera.

Breve

justificacion

En este apartado se hara una prevision sobre el posible
balance de situacion y cuenta de resultados que podriamos
obtener a partir de los ingresos y costes previstos que

16
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resumen las operaciones de la organizacion. Ademas se
analizaran los ratios de rentabilidad. Con los resultados
gue se extraigan del citado analisis podremos determinar si

el negocio es o no viable.

1.3 Objetivos.

Los objetivos del presente trabajo final de carrera, los cuales pretendemos

alcanzar son los siguientes:

Aproximar al lector al negocio de la restauracion.
Conocer el entorno a través del andlisis de los principales
indicadores econdémicos.
Analizar cual sera el publico objetivo para dirigir todos nuestros
esfuerzos hacia la satisfaccion de sus necesidades.
Llevar a cabo un analisis exhaustivo de la competencia y sus
principales caracteristicas.
Conseguir que el lector comprenda la idea de negocio. En
concreto se pretende:
0 Analizar puntos fuertes y débiles.
o Determinar las estrategias llevadas a cabo por la empresa.
o Manifestar la mision, visiébn y valores que guiaran a la
misma.
o Estudiar la localizacion donde se llevara a cabo la
actividad, asi como su distribucion en planta.
Proponer un adecuado plan de Marketing:
Explicar cual sera la politica de precios que se va a llevar a cabo.
Exponer estrategias de promocion y publicidad que realizara la
empresa para darse a conocer.
Valorar la viabilidad del proyecto a través de un plan econémico-

financiero:
17
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o Detallar las necesidades de inversion y financiacion.

o Determinar rentabilidades que proporcionara el negocio.

o Extraer conclusiones para determinar si el negocio sera
rentable, asumiendo unos riesgos controlados, mediante el

analisis de una serie de ratios.

1.4 Metodologia.

La metodologia a seguir en este trabajo se fundamenta en la normativa
establecida por la Comision de Trabajo de Final de Carrera de la Facultad de
Administracion y Direccion de Empresas de la Universidad Politécnica de
Valencia.

Este proyecto puede constituir una salida a un licenciado en ADE, ya que
propone la creacién de una empresa propia.

Su redaccion y exposicion se realizard en castellano, idioma oficialmente
reconocido en la Comunidad Valenciana.

Ha sido realizado de una manera individual, sobre un tema previamente
aprobado por la comision coordinadora del TFC, a través de la realizacion
formal de la Propuesta de Trabajo Final de Carrera.

El titulo del trabajo es “Plan de Negocio de un Restaurante para Ejecutivos en
la provincia de Valencia” y contiene los siguientes puntos:

- Indice de contenidos numerado y paginado al principio del trabajo.

- Indice de tablas, gréficos, y figuras ilustrativas, también numerado y
paginado.

- Paginas numeradas.

- Apartados organizados de la siguiente manera: resumen, objeto,
justificacion de las asignaturas relacionadas, objetivos, metodologia,
antecedentes, desarrollo (andlisis estratégico, estudio de zona, sistema de
negocio, plan de marketing y analisis econdémico-financiero), valoraciones,

conclusiones y bibliografia.
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- Bibliografia redactada segun las normas ISO 690/1987 de referencias
bibliograficas e I1SO 690-2/1997, de referencias bibliograficas sobre
documentos electronicos. Aparecen en el texto mediante el método del primer
elemento y fecha (autor-fecha) y son recopiladas en una lista bibliogréafica
(bibliografia) ordenada alfabéticamente.

Este trabajo consiste en la creacion de una empresa ficticia pero que
representa un modelo de las empresas del sector. Se basa en el analisis y
observacion de la informacion obtenida a través de diversas fuentes
secundarias.
Cumple con los requisitos exigidos en la Normativa del TFC:

- Esta basado en temas reales.

- Es practico y aplicable.

- Se apoya en las asignaturas realizadas a lo largo de la
licenciatura.

- Esté& relacionado con el trabajo profesional de un licenciado en
ADE tendiendo un puente hacia el ejercicio profesional.
A continuacion se expone la metodologia seguida en cada una de las partes:

» Antecedentes: se ha llevado a cabo una introduccién al sector de la
restauracion mediante analisis de articulos, bases de datos, graficos y
opiniones en los diferentes medios, como son internet, periddicos y
libros.

* Analisis del entorno: mediante el andlisis PEST se ha analizado cada
uno de los indices macroecondmicos que afectaran a la empresa. Se
han estado consultando diferentes bases de datos y estadisticas.
Gracias al modelo de Porter hemos analizado el entorno competitivo a
través de sus cinco fuerzas.

Ademas, a través del analisis DAFO, se plasman de manera sintetizada

las principales debilidades, amenazas, fortalezas y oportunidades a las

que se enfrentara la empresa.
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e Operaciones y procesos: Con el Google Maps se ha intentado buscar
la mejor localizacion para el negocio. Una vez encontrado mediante el
programa informatico Autocad se ha dibujado el local. Y se ha hecho un
estudio de flujo de operaciones.

» Organizacion y Recursos Humanos: se ha estudiado a través de la
lectura de diversas informaciones cual es la mejor forma juridica para el
negocio. Se ha analizado los diferentes puestos de trabajo y se ha
dibujado un organigrama para su mejor vision.

* Analisis econdmico financiero:  para prever la situacion econémico-
financiera se ha realizado un plan econdmico financiero, previsiones
sobre balance de situacion, cuenta de resultados, el calculo de ratios,
estudio de un plan de inversion y financiacion. Y con el calendario de
implantacion de Gantt se han fijado unos plazos de puesta en marcha
del proyecto.

Con respecto a los programas informaticos utilizados para la elaboracion del
proyecto, se ha utilizado las herramientas incluidas en el paquete Microsoft
Office 2007, Internet Explorer y S.A.B.1.

Para una mayor comprension del trabajo se han incorporado tablas, graficos,

figuras, mapas, fotografias.
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2) ANTECEDENTES. SITUACION ACTUAL

2.1 Justificacion de la idea del TFC.

La palabra “networking” junto con la de “emprendedor” son clave a la hora de
realizar mi trabajo final de carrera.
Se denomina networking a la actividad de marketing entendida como la
ampliacion de redes de contacto y deteccidbn de potenciales clientes o
colaboradores para la posterior creacion de un plan de accion para beneficiar a
ambas partes.
El networking posibilita el intercambio de informacién y de contactos asi como
el establecimiento de relaciones con personas que compartan intereses
profesionales comunes.
Dicho término es habitual escucharlo entre los empresarios actuales. Es una
manera de relacionarse y por qué no, establecer nuevos lazos de unién entre
sus empresas. De ahi sali6 la idea de realizar un plan de negocio en el sector
de la restauracion para directivos en la provincia de Valencia. Crear un lugar en
el cual puedas combinar ocio con negocio, es decir, a la vez que te puedas
tomar algo sirva de punto clave para el intercambio de opiniones y desarrollar
juntos nuevos retos para sus empresas.
Mediante este plan de empresa pretendo analizar la viabilidad econémica para
pode ver si la idea elegida es factible o no en los tiempos de recesion
econOmica que nos encontramos.
Gracias a haber estudiado esta carrera considero que poseo la suficiente
motivacion y los conocimientos necesarios para poder realizar un buen plan de
empresa que me sea util en un futuro.
Y no me olvido del segundo término y no menos importante mencionado al
inicio: emprendedor.
Emprendedor es aquella persona que tiene una idea de negocio y la percibe
como una oportunidad que le ofrece el mercado y organiza los recursos
necesarios para llevarla a cabo. En el contexto econémico actual el ser capaz
24
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de luchar ante cualquier inconveniente que puede presentar el mercado y
desarrollar el potencial creativo es algo muy importante para poder hacer frente
a la crisis econdémica existente. La creacion de empleo se ha convertido en una
de las mayores necesidades de nuestra sociedad, por lo que la motivacién de
muchos a la hora de constituir su propia empresa adquiere un valor esencial
para el desarrollo del tejido econdémico.

Por todo lo expuesto considero que la eleccién del tema para mi trabajo final de
carrera es apropiado a la vez que real y aplicable en el contexto actual.

2.2 Aproximacion al Sector de la Restauracion.
Sector desconocido

Hace poco mas de veinte afios, la restauracion era todavia un sector
desconocido en sus magnitudes de produccion y empleo. La informacion se
reducia a los datos que se publicaban en el Anuario de la Direccion General de
Turismo, en el que se recogian el nUmero de restaurantes por provincia, con el
namero de plazas y categoria de tenedores. De los cafés-bares no se
publicaba informacion alguna ya que habian quedado fuera de la ordenacion
turistica llevada a cabo en 1965 por el ministro Fraga Iribarne.

Esta situacién cambio radicalmente cuando, en 1987, la Federacién Espafiola
de Hosteleria publicd, con la colaboracion de American Express, el primer
estudio econdmico sobre los restaurantes en Espafia. La aparicion de este
estudio causo una fuerte conmocion en el sector de la hosteleria y turismo, los
datos del estudio evidenciaban que el conjunto empresarial de los restaurantes
superaba con mucho al de los hoteles tanto en creacién de empleo como en la
generacion de riqueza.

La conmocién fue aun mayor cuando, en 1991, el Instituto Nacional de
Estadistica publico los resultados de una macroencuesta sobre la estructura de
las empresas de la restauracion y de los cafés-bares. En dicha encuesta se
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corroboré que era el grupo de empresas mas importante de la hosteleria tanto
en volumen de ventas como en creacion y mantenimiento de empleo.

El origen del término restauracion esta vinculado a la aparicién del restaurante
en el entorno de la Revolucion francesa, cuando los grandes chefs se vieron
sin empleo en las casas de los nobles y pusieron su oficio de alta cocina al
servicio de la burguesia.

Como bien se ha mencionado al principio, desde sus inicios la restauracién ha
estado y estd en un continuo proceso de cambio y transformacion,
incorporando nuevos productos y tecnologias, siempre acoplandose a los
cambios sociales y econdmicos que se han ido produciendo. El modelo que
predominaba hasta hace poco tiempo era el de microempresa familiar, de
produccion y gestion artesanal, sin embargo estd cediendo el paso a otro
modelo en que las grandes empresas, con su gestion profesionalizada, estan
ocupando un lugar estratégico en el sistema.

Entre 2009 y 2014, Espafia fue el Unico pais que redujo el gasto en
restauracion, con una caida de casi el 9%, mientras que los paises que mas
crecieron fueron China, Canada y Estados Unidos, con unas subidas del
104%,21% y 21% respectivamente, segun el analisis de The Ostelea Business
School & Hospitality.

A partir del afio 2014 el sector de la restauracion repunto, tras cuatro afios de
caida.
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Tasa de paro en Espafia 2015

Grafico 2.1 Tasa de paro
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Segun los datos extraidos por Eurostat Espafia se vuelve a colocar como el
pais con peores cifras de empleo de toda la regién de la eurozona, ya que su
tasa de paro subid por encima del 20%, en concreto un 23%. Sin embargo los
paises con menores tasas de paro son Austria con el 4,1 %, Alemania con un
5,50%, Suecia con el 7,50 % y el Reino Unido con el 8,4%.

Analisis de precios

Grafico 2.3 Evolucion IPC tasas interanuales. Afios 2014-2015
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Fuente. Instituto Nacional de Estadistica. 2015

Los precios del consumo de restaurantes, cafeterias y bares no han sufrido una
gran variacion, manteniéndose mas o menos en los mismos niveles durante
todo el intervalo.

En cuanto a los precios del alojamiento sufren una continua oscilaciéon donde

su punto mas alto lo encontramos en marzo del afio 2014 con practicamente un
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5%, para posteriormente ir subiendo y bajando con niveles cerca de la paridad
(julio de 2014) al igual que en el mes de enero del 2015 (0,50%).

La grafica General experimenta un descenso de 1,5 puntos en el afio natural,
en gran parte debido a los niveles negativos de comienzo de afio del sector de

hoteles y apartamentos.

Andlisis facturacion

Grafico 2.4 Cifra de negocio Hosteleria. Variacion ~ 2014-2015
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La facturacion de los establecimientos de restauracion empez6 en numeros
negativos en el mes de marzo de 2014, experimentando un incremento muy
grande en el mes posterior, alcanzando las cuotas mas altas del ultimo afio y
manteniéndose mas o menos estable en la barrera del 4; por el contrario, los
datos de Alojamiento, han sufrido mas oscilaciones. Empezaron en los mismos

niveles que los anteriores, sufriendo constantes vaivenes, llegando a marcar
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picos de casi 15 puntos y llegando a retroceder a “cero” en febrero del 2015,
para, posteriormente, volver a subir hasta los 8,3 puntos, segun los ultimos

datos estadisticos.
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3) ENTORNO

3.1 Introduccion.

El analisis estratégico de una empresa consiste en recoger y estudiar datos
relativos al estado y evolucién de los factores externos e internos que afectan a
la empresa, es decir, del entorno y de los recursos y capacidades de la
organizacion. Este analisis sirve para que la organizacidn conozca en casa
momento su posicibn ante su reto estratégico. “DALMAU, J.I. (2003):
Competencia y Estrategia “.

Para llevar a cabo dicho analisis nos vamos a centrar en una serie de
herramientas que nos ayudan a conocer el entorno externo e interno de la
empresa.

Para estudiar el macro entorno del negocio, analizaremos los factores Politicos,
Econdmicos, Sociales y Tecnoldgicos, de manera que podamos representar el
marco en el que la empresa se va a mover.

Para estudiar el micro entorno de la empresa, el analisis se basara en el
modelo de las cinco fuerzas desarrollado por Michael Porter. Dicho modelo ha
servido de herramienta analitica para analizar el entorno y elaboracion de las
estrategias. Todo ello sera de gran ayuda para construir la matriz DAFO, para

finalmente obtener un analisis del mercado y competencia directa.

3.2 Anélisis del macroentorno, PEST.

El analisis PEST es una herramienta estratégica util que se utiliza para
comprender los ciclos del mercado, la posicion de la empresa y su direccién
operativa. PEST es un acronimo de los factores: Politicos, EconOmicos,
Sociales y Tecnologicos, utilizados para evaluar el mercado en el que se
encuentra un negocio o unidad. Entre sus principales ventajas podemos

mencionar:
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-Optimiza la laboral directiva. La toma de decisiones es mucho mas
eficaz cuando se conocen las caracteristicas del entorno comercial. Se
planifica mucho mejor y, en ese mismo sentido, se aminora el impacto
de los elementos adversos.
-Ayuda a la evaluacion de riesgos. La herramienta es de gran utilidad en
casos en que las empresas se disponen a entrar en nuevos mercados.
-Mayor adaptabilidad. Al analizar los factores que influyen en los niveles
de oferta y demanda, las organizaciones pueden adoptar estrategias que
les permitan adaptarse a los cambios y las tendencias de cada sector.
-Es flexible y dinamico. No se trata de un listado rigido de categorias. En
cambio, el analisis puede aplicarse a las necesidades de cada caso.

Una vez tratada la importancia de este analisis procederemos a describir los

diferentes factores que afectan al negocio.

Andlisis de los factores Politicos- Legales

En este apartado nos centraremos en analizar cuales son las politicas o
legislaciones que afectan a la regulacion de nuestro negocio.

La normativa que regula los establecimientos turisticos de la restauracion
(bares, restaurantes y cafeterias) suele ser de caracter autondmico aunque en
su defecto se regiran las normas de caracter estatal.

Normativa Estatal

La normativa estatal a la que esta sujeta la actividad de la restauracion la

podemos encontrar en la Orden del 17 de marzo de 1965, por la que se

aprueba la Ordenacion Turistica de Restaurantes (BOE de 29 marzo de 1965).
La normativa contiene:
» Definicién de restaurantes y exclusiones.
» Autorizacion por parte del Ministerio de Informacion y Turismo de la
apertura de los establecimientos, fijar categorias, vigilar el cumplimiento
de lo dispuesto en materia de precios, inspeccionar sus condiciones de
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funcionamiento para asegurar en todo momento el perfecto estado de
las instalaciones, resolucidon de reclamaciones, entre otras.

» Higiene en lo relativo a la preparacion de las comidas y bebidas, asi
como en la adecuada presentacion de lo cada plato.

» Maxima publicidad de los precios.

» Exige la confeccién de cartas y menus en el que se separara el precio
de cada servicio. La normativa al respecto en este apartado ha sido
modificada por la Orden del 29 de Junio de 1978 (BOE 19 de Julio de
1978) del Ministerio de Comercio y Turismo, por la modificacion de las
normas sobre mends y cartas en restaurantes y cafeterias.

» La relacion servicio-precio se exhibira tanto en el exterior como en el
interior de los establecimientos.

e Las facturas se llevaran en libros talonarios y se numeraran
correlativamente tanto los originales como los duplicados.

* En cada restaurante existird un libro de inspeccién, segin modelo oficial,

que facilitaran las Delegaciones Provinciales de Informacion y Turismo.

Normativa Autonémica

Decreto 7/2009, de 9 de Enero, del Consell, requlador de los establecimientos

de restauracion en la Comunidad Valenciana.

Entre los objetivos de la administracion turistica valenciana figura el consolidar
los destinos tradicionales y propiciar el desarrollo dinamico y diversificado de
nuevos productos turisticos, abordando los retos que en materia de calidad e
innovacion se imponen para mantener la competitividad y estabilidad del sector
turistico valenciano. La Generalitat, en virtud del articulo 49.1.122 del Estatut
d’Autonomia de la Comunitat Valenciana, tiene competencia exclusiva en
materia de turismo. El articulo 5 de la Ley 3/1998, de 21 de mayo, de la
Generalitat, de Turismo de la Comunitat Valenciana, marco legal sobre el que
se articula la normativa turistica, enumera las clases de empresas turisticas.

Mediante la publicacion de disposiciones de caracter general se han
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establecido las condiciones, los requisitos y las dotaciones que deben cumplir,
para su autorizacion y clasificacion turistica, tanto las empresas de alojamiento

como las de mediacién de servicios turisticos.

Disposiciones generales

Se entiende por actividad de restauracion la elaboracion de comidas y otros
alimentos para ser ofertadas a terceros en establecimientos de publica
concurrencia.

Tendran la consideracion de establecimientos de restauracion aquéllos en los
que de forma habitual, profesional y mediante precio, se sirvan comidas, otros
alimentos y/o bebidas para ser consumidos en el propio local o en areas anejas
pertenecientes al mismo, con o Sin otros servicios complementarios.

Las empresas de restauracion tendran la consideracion de establecimientos
abiertos al publico y su acceso sera libre, sin perjuicio de que puedan
establecerse condiciones de admisién de conformidad con lo dispuesto por el
Decreto 197/2008, de 5 de diciembre, del Consell, por el que se regula el
derecho, la reserva y el servicio de admision en los establecimientos publicos
destinados a la realizacion de espectaculos publicos y actividades recreativas,
0 norma que lo sustituya.

Quedaran totalmente excluidos del &mbito de aplicacion:

- Aquellos establecimientos, cualquiera que fuera su titularidad, que
presten servicios de comidas y/o bebidas con caracter gratuito o sin animo de
lucro.

- Los establecimientos que sirvan comidas y/o bebidas a contingentes
particulares, y no estén abiertos al publico en general, como los comedores
universitarios, sanitarios, de empresa, escolares, centros de formacion
hostelera, asi como los que presten servicios de restauracion en entidades,
clubes o asociaciones Unicamente para sus socios. No obstante, de no existir
un riguroso control de entrada se entendera que realizan la actividad que

mediante el presente Decreto se regula:
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- Los servicios de restauracion en alojamientos turisticos, cuando se
presten en las instalaciones del establecimiento y el acceso no sea libre.

- Los establecimientos que presten servicio de restauracion en cualquier
medio de transporte publico cuando el servicio se preste en el transcurso del
viaje.

- Las empresas que sirvan comidas y bebidas a través de maquinas
expendedoras.

- Los servicios ocasionales, entendiéndose por tales los que se prestan
con motivos de ferias, fiestas patronales o acontecimientos similares.

Asimismo los restaurantes se clasificaran, en funciéon de la calidad de sus
instalaciones y servicios y del cumplimiento de los requisitos técnicos
especificos establecidos en el anexo | del presente Decreto, en las categorias
de primera, segunda y tercera.

A los efectos del presente decreto, los restaurantes se definen de la siguiente
manera:

Tendran la consideracion de restaurantes aquellos establecimientos que
disponiendo de cocina y comedor independizados, con o sin barra, ofrezcan al
publico, mediante precio, comidas y bebidas para ser consumidas en el mismo
local. Estos establecimientos deberan disponer de carta de platos y bebidas.
Ademas se consideraran como parte de los establecimientos de restauracion
definidos en el presente articulo las areas anexas a los mismos, tales como
terrazas y jardines.

A continuacién detallaremos la normativa a cumplir con independencia de cual
sea su clasificacion turistica. En todos los establecimientos de restauracion se
debera cumplir las prescripciones contenidas en la Ley 3/1998, de 21 de mayo,
de la Generalitat, de Turismo de la Comunitat Valenciana, y demas normativa
que les sea de aplicacion. En especial, en dichos establecimientos se debera:

- Respetar la normativa vigente en materia de sanidad y, en particular,
disponer de la preceptiva autorizacion sanitaria de establecimientos

alimentarios menores y desarrollar y aplicar sistemas permanentes de
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autocontrol de los alimentos, siguiendo los principios en que se basa el Analisis
de Peligros y Puntos de Control Critico (APPCC), de conformidad con la
aplicacion del Programa de Vigilancia Sistematica de Establecimientos de
Restauracion.

- Reunir las condiciones técnicas exigidas por los organismos
competentes para la instalacion de maquinaria y Utiles relativos a la
climatizacion, refrigeracion, calefaccion, mecanismos elevadores y camaras
frigorificas, cualquiera que sea el sistema de funcionamiento. Se evitara que
dichas instalaciones produzcan ruidos y vibraciones de conformidad con los
procedimientos técnicos procedentes y se les dotara de la maxima seguridad.

- Garantizar el cumplimiento de la normativa en materia de prevencion
y proteccion contra incendios, industria y proteccion al consumidor, asi como
de la normativa medioambiental y urbanistica, todo ello sin perjuicio del
cumplimiento de cuantas otras normas fuesen de aplicacion.

- Accesibilidad: especialmente en lo relativo a accesos, servicios
sanitarios y distribucion de los espacios, fundamentalmente del comedor, que
debera disponer de al menos una mesa apta para el uso por personas que
utilicen sillas de ruedas o con movilidad reducida y, en el caso de los
denominados buffets libres o autoservicios, expositores y mobiliario de la altura
adecuada.

- Se debera tener un trato amable y cortés con la clientela, atendiéndola
con rapidez, eficacia y profesionalidad.

- El local se debera conservar en perfecto estado. El uso de los
servicios, aseos y lavabos se podra reservar con exclusividad al uso de los
clientes del establecimiento.

- ldentificacion: Los establecimientos de restauracion del grupo |
exhibiran en lugar visible, en el exterior, y a efectos informativos, una placa

identificativa normalizada, correspondiente a su clasificacion y categoria.
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- Los titulares de los restaurantes fijaran liboremente los precios de los
servicios que oferten y proporcionaran al consumidor informacién sobre el
precio completo, incluidos los impuestos.

- La obligacion de expedir factura se regir4 por lo establecido en la
normativa fiscal aplicable en la materia. Sin perjuicio de lo anterior y a solicitud
del cliente, los establecimientos de restauracion deberan expedir recibo o
justificante de pago de los servicios o0 bienes consumidos.

En ningln caso podra facturarse cantidad alguna por servicios o bienes que no
hayan sido solicitados.

- Los titulares de los establecimientos sujetos a la presente norma
adoptaran las hojas de reclamaciones a disposicion de los clientes, tal como
prevé el Decreto 77/1994, de 12 de abril, del Consell, por el que se regulan las
hojas de reclamaciones de los consumidores y usuarios de la Comunitat
Valenciana, o norma que lo sustituya. Si no se dispone de ellas o hay una
negativa a facilitarlas se sancionara de conformidad con lo dispuesto en la Ley
3/1998, de 21 de mayo, de la Generalitat, de Turismo de la Comunitat

Valenciana.

Ley Antitabaco 2011

La Ley 42/2010, de 30 de diciembre de 2010, mas conocida como nueva ley
antitabaco es una ley espafiola que entro en vigor el 2 de enero de 2011, como
modificacion de la anterior ley antitabaco 28/2005,de 26 de diciembre, que
entrd en vigor el 1 de Enero del 2006, y cuyas medidas mas importantes son la
extension de la prohibicion de fumar a cualquier tipo espacio de uso colectivo,
local abierto al publico, que no esté al aire libre, con algunas excepciones,
ademas de prohibirlo también en algunos lugares abiertos, limitando
claramente lo que se entiende por espacio cubierto.
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Con esta legislacion, Espafia pasa a ser unos de los primeros paises en
prohibir fumar en algunos sitios al aire libre. Hasta la entrada en vigor de esta
ley, Unicamente tenian esta restriccion algunos estados de Estados Unidos y
Japon, ademas de Butan, dénde esta prohibido fumar en toda la nacién desde
2004. Esta limitacibn comprende los espacios al aire libre de centros
educativos, excepto universitarios, recintos de centros sanitarios y las zonas
acotadas en los parques infantiles.

En el cuadro sitiado en la parte inferior se observa mediante colores aquellos
paises en los que existe la prohibicién antitabaco y otros paises en los que la
restriccion es menor.

Figura 3.1. Paises ley antitabaco a 2 enero 2011

g

-
-

< =%
‘q )

Fuente. Wikimedia Commons. 2011
[ ]Sin restricciones o sin informacion.
[ ] Restricciones parciales o incompletas, débil aplicacion.
|:| Sin prohibicién estatal, aunque existen de ordenanzas restrictivas a nivel
local o municipal.
[ ] Fuerte restriccion a nivel estatal para espacios publicos interiores excepto
en lugares de ocio u hosteleria; o bien débil aplicacién de la legislacion en
lugares de ocio.
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Bl Fuerte restriccion a nivel estatal para espacios publicos interiores excepto
en lugares de ocio u hosteleria, existencia de ordenanzas locales o municipales
de prohibicion total en espacios publicos interiores.

B Fuerte restriccion a nivel estatal para espacios publicos interiores con

algunas excepciones.

Andlisis de los factores Econémicos

Segun los ultimos datos de la Contabilidad Nacional de Esparfia de finales de
2011confirmaban una mayor debilidad de la economia espafiola, con una
caida del PIB real de -0,3% en tasa inter trimestral, que situaba en el 0,7%
el crecimiento medio para el conjunto del afio 2011. Ademas, las
previsiones para 2012 confirman que la economia espafiola entrara en
recesion en el primer trimestre de 2012 y cerrara el afio con una fuerte
contraccion del PIB, que el Gobierno ha cifrado en un -1,7%, similar a la
estimacion del Fondo Monetario Internacional (FMI) y dos décimas mas que
la estimacion del Banco de Espaiia (BdE).

Desde el inicio de la crisis, la composicion del crecimiento se ha
caracterizado por una contribucion positiva de la demanda externa que no
ha sido suficiente para compensar la fuerte caida registrada por la demanda

nacional, lo que ha lastrado la actividad econémica en su conjunto.

Asi, las revisiones en el nivel y crecimiento del PIB, y en el de sus
componentes de oferta, demanda y rentas, asi como en las estimaciones de
empleo de la economia, han tenido su origen tanto en la realizacion del
proceso de equilibrio recursos-empleos a un mayor nivel de desagregacion por
productos y ramas de actividad, como en la incorporacion de fuentes
estadisticas de caracter estructural para los afios en los que no se disponia de
tal informacion (Encuesta de Presupuestos Familiares, Encuesta Industrial
Anual de Empresas, Encuesta Anual de Servicios, Encuesta Anual de
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Comercio, Encuesta de Estructura de la Industria de la Construccion, Cuentas
Econdmicas de la Agricultura, etc.) y en la integracion de las revisiones
producidas en la informacién estadistica que se utiliza como fuente de las
estimaciones contables (revisiones de las Cuentas de las Administraciones
Pulblicas, revisiones de las estadisticas de Balanza de Pagos y Posicion de
Inversion Internacional, etc.). Es necesario sefalar, por otra parte, que el
cambio en la composicion del PIB y sus agregados de cada afio tiene efectos
sobre las estimaciones de afos posteriores.

Como consecuencia de esta actualizacion de la serie contable, los perfiles de
crecimiento del PIB resultantes (serie actualizada), tanto en volumen como en
términos corrientes, en comparacion con los hasta ahora disponibles (serie
anterior) son los siguientes.

Grafico 3.1 Variacion anual en volumen del PIB

Variacién anual en volumen del PIB

6,0
40
2,0
0,0

2,0

-4,0

6,0

2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014

Serie anterior ~ —fl=—Serie actualizada

Fuente. Instituto Nacional de Estadistica. 2015
Como se aprecia en el grafico, a la vez que se confirma el crecimiento en

volumen del PIB del afio 2014 publicado el pasado mes de febrero por la
Contabilidad Nacional Trimestral, se han revisado a la baja los crecimientos de
los afios de referencia 2011, 2012 y 2013 (cuatro décimas en 2011 y cinco
décimas en 2012 y 2013).

De igual forma, se han actualizado las series de empleo por ramas de actividad
para la remuneracion de asalariados y del empleo en términos de puestos,

puestos equivalentes a tiempo completo y horas trabajadas.
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Grafico 3.2 Evolucién de la actividad econémica en Espafa

Demanda nacional y exterior aportaciones al crecimiento del PIBpm

demanda exterior 4

demanda nacional
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volumen encadenado referencia 2010

Fuente. Instituto Nacional de Estadistica. 2015

Segun el grafico 3.2 se observa que la demanda exterior ha sufrido un
periodo de crecimiento durante el afio 2009, llegando a los niveles méas
altos, teniendo un descenso muy brusco en los 2 afios siguientes (los
primeros de la crisis). Una vez pasados estos afos, los niveles se han
estabilizado en ese trienio (2011 -2013) para volver a descender en plena
época de retroceso y recortes. Mientras, la demanda nacional marca unas
oscilaciones muy grandes, con épocas de bonanza en los afios 2006 y
2007, y otras con nimeros muy negativos sobre todo en el 2009.

Los ultimos datos confirman que la demanda nacional ha recuperado
posiciones frente a la externa, sobrepasandola en el 2014. Las compras al
exterior se estan ralentizando a un ritmo superior a las exportaciones, lo que
esta permitiendo al sector exterior contribuir positivamente al crecimiento de

la economia espafiola a pesar de reducirse su tamafio.
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La reforma laboral podria tener un efecto positivo en la competitividad
exterior de nuestra economia al reducirse los costes salariales de las
empresas por el ajuste de los salarios. Sin embargo, este impacto sera
limitado teniendo en cuenta que se esta reduciendo la cuota exportadora
espafola en los mercados mundiales por la caida de las exportaciones, una
tendencia que se espera continle en los proximos meses debido a las
menores perspectivas de crecimiento en las principales economias
europeas, donde se concentra el mayor volumen de nuestras exportaciones,
asi como por el recrudecimiento de las tensiones financieras que contindian

en 2012, segun gréfico 3.3 de bajo.
Gréfico 3.3 Evolucion de la balanza comercial en Es  pafa 1985 - 2011

Evolucién de la Balanza Comercial de Espania
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Fuente. Datacomex. 2011

» Efectos sobre el empleo.

El mercado laboral comenzo6 a recuperarse en 2014. El balance de 12 meses
arroja un saldo positivo. Baja el paro, con 477.900 desocupados menos en un
afio. Sube el empleo, con 433.900 puestos de trabajo mas, segun la encuesta
de poblacion activa (EPA) del cuarto trimestre del afio pasado. Tanto en un
caso como en otro son los mejores numeros de la crisis. Y, sobre todo, en el
lado del empleo hay un colectivo claro que sale beneficiado: los mayores de 50
afos, 280.300 trabajadores de este grupo de edad hallaron una ocupacion en
los dltimos 12 meses segun tabla 3.1 de ocupados por edades.
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Tabla 3.1 Ocupados por edades 2014, en miles.

Edad

De16a19
De20a24
De25a29
De30a 34
De35a39
De 40 a 44
De 45249
De 50 a 54

Mas dee 55

IV tr. trimestre

Sobre el

2014 anterior

81,8
6752
1.609,0
22929
28556
27372
25004
22111
2606,0

-9.8
-21,5
-40,2
-17.9

14,9

6,6

22,1

62,4

48,4

35,0

80,6

74,1

1

Fuente. Instituto Nacional de Estadistica. 2014

131,8

148,56

Pero lo positivo del balance del dltimo afio no borra el deterioro acumulado
durante siete afios de crisis laboral. El paro, que crecié en 30.100 personas
entre septiembre y diciembre, se situé en 5,45 millones de desocupados. La

tasa quedé en el 23,7%, segun gréfica 3.4

Trabajo Final de Carrera

46



UNIVERSIDAD
POLITECNICA
DE VALENCIA

Grafico 3.4 ocupados y parados 2002-2014

» OCUPADOS Y PARADOS
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Fuente. Instituto Nacional de Estadistica. 2014

* Inflacion.

La inflacion es una palabra que se utiliza, sobre todo, en un contexto
econdémico. El significado econdmico mas comun de la inflacion es la
devaluacion del dinero, dicho de otra manera, aumentar de forma continuada
los precios. Dicho aumento es medido a través del indice de Precios al
Consumo (IPC).

El indice de Precios al Consumo ha sufrido diversas oscilaciones desde el 2.8
de enero del 2013, hasta el -0,1 del mes de octubre, para recuperar los valores
positivos en el ultimo trimestre del afo, segun datos del Instituto Nacional de
Estadistica (INE).
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Gréfico 3.5 Evolucion anual del IPC, base 2011. ind ice general
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Fuente. Instituto Nacional de Estadistica. 2014

Si comparamos ahora el IPC espafiol con los paises de la eurozona se observa

en el grafico 3.6 como en el mes de febrero la inflacion anual de la Eurozona,

aumentod situandose en un 1,8%. En cambio en Espafia se ubica en un 2,9%.

Como consecuencia el diferencial de inflacion de la Eurozona con Espafa ha

vuelto a aumentar. Nuestros precios crecen a ritmos menores que la media de

los paises con los que competimos.
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Gréfico 3.6 Evolucion anual del IPCA, base 2005. in  dice general Espafia y

Unidn Monetaria

Evolucion anual del IPCA, base 2005
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'
L

g g g = @ 2 8 & &8 2 B @ B = 2 2 g 8 & 2 B

EEEEDERSEEERREEEREREEEE

‘;_"'2 Eﬁ'gis.a:z'?: '55'59

2 & ] & z =
—8— Espafia Unidn Monetaria

Fuente. Instituto Nacional de Estadistica. 2014

Para Espafia esta mayor estabilidad de precios es buena para la economia
porque supone una ganancia de poder adquisitivo para los consumidores, a la
vez que un aumento de competitividad para nuestras exportaciones dado que

nuestros precios crecen menos que los de los paises con los que competimos.

 Mercado laboral.

En el primer cuatrimestre del actual ejercicio, el mercado de trabajo espafiol
siguio intensificando el grado de deterioro, en linea con la fase recesiva que
viene mostrando la economia espafiola desde mediados del pasado ejercicio.
En este sentido, el empleo ha intensificado en los Ultimos trimestres el ajuste

que inicié con la crisis econémica, y la tasa de paro ha repuntado hasta los
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niveles maximos alcanzados en la crisis del primer lustro de los noventa, por
encima del 24%.Segun las estimaciones de la EPA del primer trimestre de
2012, la poblacion ocupada descendié en 374,3 mil personas respecto al
trimestre anterior, situando el nivel de empleo en 17.433,2 mil personas. No
obstante, el primer trimestre suele estar afectado por una estacionalidad
desfavorable, por lo que al corregir ese efecto estacional, la caida anterior se
reduce en unas 100mil personas, hasta 276 mil, lo que implica un retroceso
inter trimestral del 1,6%, mayor que el del trimestre anterior (1,4%).Respecto a
un afio antes se perdieron 718,5 mil empleos, reduccion que supone una tasa
de caida interanual del 4%, frente al 3,3% del trimestre anterior. Estos datos
suponen una aceleracion de la caida del empleo en el primer trimestre de 2012.
A su vez, la tasa de ocupacion de la poblacion mayor de 16 afios continud la
tendencia descendente y disminuy6 1,8 puntos porcentuales (pp) respecto a un
afo antes, hasta el 45,3%.La reduccion del empleo EPA del primer trimestre ha
sido mucho mas intensa que la de afiliaciones a la Seguridad Social, como ya
ocurrié en los dos trimestres precedentes, lo que puede explicarse, en parte,
por la destruccion de empleo en el sector publico (82 mil personas en el ultimo
afio cuando un afio antes se habian creado 88 mil), pues una parte de los
empleados publicos pueden figurar como ocupados EPA, sin necesariamente
estar afiliados a la Seguridad Social. La intensificacién de la caida del empleo
en el primer trimestre del actual ejercicio también contrasta con la estimacién
que se hace en las Cuentas Nacionales. En efecto, el empleo equivalente a
tiempo completo que se obtiene de dicha fuente también intensifico la caida en
el primer trimestre, su tasa interanual pasé del -3,3% del cuarto trimestre de
2011 hasta el -3,8% del primer trimestre del actual ejercicio. Esta evolucion del
empleo equivalente a tiempo completo unida a la caida del ritmo de crecimiento
interanual del PIB (-0,4%) hizo que la productividad aparente del trabajo
moderase dos décimas su ritmo de avance interanual del 3,7% del cuarto

trimestre de 2011 hasta el 3,5% del primer trimestre del actual ejercicio, lo que
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ha permitido mantener el ritmo de caida interanual del Coste Laboral Unitario
(CLU) en el -2,5%.

Grafico 3.7 Indicadores de empleo. Variaciones anua les en %

LA POBLACION ESPANOLA

Maximo
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Fuente. Instituto Nacional de Estadistica. 2015

Analisis de los factores Socio-Econdmico

Demografia y crecimiento de la poblacion espafiola.

A lo largo de los mas de cien afos transcurridos desde 1990 hasta la
actualidad, la demografia de Espafia se ha transformado profundamente.
Durante este periodo, Espafia avanza y concluye un proceso de transicion

demografica en el que se han visto afectadas las variables vitales basicas (tasa
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de natalidad, mortalidad y esperanza de vida), y las pautas de movilidad y

asentamiento de la poblacion espafiola.

Durante el siglo XX, el crecimiento de la poblacion espafola siempre ha sido
positivo, pasando de 18,6 millones de censados en 1900 a mas de 47 millones

en el 2012; posteriormente, ha experimentado un descenso hasta los 46,6 del

2015.

Grafico 3.8 La poblacion espafiola.

LA POBLACION ESPANOLA
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Fuente. Instituto Nacional de Estadistica. 2015

La poblacion de Espafa, que desde finales de los afios noventa del pasado
siglo crecia a fortisimo ritmo por la inmigracién, se estanca. En 2012 solo gano
22.497 habitantes, hasta situarse en 47.212.990 personas. La cifra de

extranjeros desciende por primera vez: 40.447 menos. Suponen el 12,1% de la

EL PAIS
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poblacidon, una décima menos que en 2011, y ascienden a 5.771.040, segun
datos del Instituto Nacional de Estadistica (INE). Es la primera caida del

namero de extranjeros al menos desde 1998.

La crisis econdmica pasa factura a la demografia espafola, se queda
practicamente estancada tras aflos de crecimientos récord. El frenazo quedo
claro ya en 2010, cuando la cifra de habitantes sélo creci6 un 0,4%. La
ligerisima subida de 22.497 habitantes a lo largo del afio pasado se debe al
aumento de los espafoles empadronados (62.944 personas mas, 0,2% de
incremento). Los residentes nacionales sumaron 41.501.950, pese al auge de
las salidas. En cambio, la cifra de extranjeros descendié en un 0,7% en total.
Crecieron los ciudadanos comunitarios en 45.494 personas, hasta alcanzar los
2.440.852. En cambio, se registrd0 una fuerte bajada de residentes de paises
ajenos a la UE: 85.941 menos (ahora son 3.270.188). La caida se registra en
todas las nacionalidades latinoamericanas que recoge la informacion del INE

excepto la dominicana, aumenta el 1,2%.

Los extranjeros aumentaron el afilo pasado un 14,8% en Ceuta seguido de
Melilla con un 12,2%, Pais Vasco con un 4,1%, Andalucia un 2,8% vy
Extremadura y Castilla —La Mancha un 1,4 y 1,1% respectivamente. Sin
embargo la comunidad de Madrid y Navarra descendieron con un -5,4% vy -
3,4%.

Estructura de la poblacion por edad y sexo.

La poblacion espafiola ha experimentado un intenso crecimiento en la ultima
década, este incremento ha venido acompafiado de algunos cambios en la
estructura demografica, es decir, en la composicion de la poblacion segun

sexo, edad y la actividad econémica.

Segun el grafico 3.9 la caracterizacion de la poblacion espafiola permite

destacar una mayor presencia de hombres que de mujeres en los grupos de
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edad inferiores a 50 afos, con diferencias muy acusadas en el colectivo de
entre 30 y 40 afos, debido a la mayor incorporacion de inmigrantes varones en
este grupo. En cambio, sucede lo contrario a partir de los 50 afos, con un
namero superior de mujeres, dado que entre los grupos mas longevos la

mortalidad masculina es mas elevada.

Grafico 3.9 Piramide de poblacién de Espafia, 2014-2 064

Proyecciones de poblacion por sexo y edad. Espaiia 2014-2064
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Fuente. Instituto Nacional de Estadistica. 2014

En cuanto a la edad, el rasgo mas significativo es que se trata de una poblacion
envejecida, como consecuencia de un crecimiento natural positivo pero bajo,

derivado de tasas brutas de natalidad y de mortalidad también reducidas.

La llegada de inmigrantes desde finales de los noventa se ha traducido en un
saldo migratorio positivo, que ha  contribuido, no so6lo al crecimiento

demografico, sino también a un leve rejuvenecimiento de la poblacién
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espafola, ya que este aumento se concentré sobre todo entre los grupos de
adultos jovenes, comprendidos entre 20 y 40 afios, que también han elevado la

tasa de natalidad.

No obstante, desde una perspectiva economica y social, el cambio mas
relevante en la estructura de la poblacion espafola en las ultimas décadas es
Su progresivo envejecimiento. Segun estas informaciones, Espafia perdera
alrededor de medio millén de habitantes en los proximos 10 afios, reduciendo
su poblacion hasta los 45,6 millones de personas en 2021. Los cambios que
provocarian este fendmeno sobre la estructura demografica puede apreciarse
en el gréfico 3.9, que evidencia una poblacibn mas envejecida en 2021. Se
estima que en ese periodo el numero de personas mayores de 64 afios se
incrementara en 1,4 millones. Asimismo se aprecia una reduccion de la
poblacién menor de 10 afos, con un descenso de la natalidad ocasionado por
la menor cifra de mujeres en edad fértil, que se encuentra asociada a las
generaciones comprendidas entre los 20 y 44 afios que proceden de la crisis

de la natalidad de los ochenta y principios de los noventa.
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Tabla 3.2 % Variacion interanual del volumen del co nsumo extra
domeéstico por tipo de establecimiento. 2014

Total Gasto Alimentacion
98.052 millones €

Alimentacion en el hogar Alimentacion extradomestica
£6.443 millones € {67,8%) 31.609 millones €(32,2%)
0 5%

)G 34

Fuente. Periodico la Informacién digital. 2014

El gasto en alimentacion realizado por los hogares durante 2014 supuso el
67,8% del total, siendo el supermercado el canal de compra preferido

alimentacion por parte de los hogares.

Por otro lado, el gasto en alimentacién extradomeéstico represent6 el 32,2% del
gasto total en alimentacion, siendo el restaurante con servicio de mesa el

establecimiento preferido por los consumidores.

Esta reduccion del gasto fuera del hogar se debe sobre todo a la gran crisis
que estamos viviendo en estos momentos. La mayoria de los espafoles
prefieren ahorrar lo poco que pueden que irse a gastarselo en lujos
innecesarios. Esto no quita que sobre todo los fin de semana las salidas fuera
de casa aumenten, como bien se observa en el grafico 3.10, donde la
restauracion se sitla en primer y segundo lugar de tipo de establecimiento

dentro del consumo alimentario extra doméstico seguido de los hoteles.
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Segun el estudio realizado sobre habitos alimenticios fuera del hogar realizado
en el marco del Observatorio de Consumo de la Distribucion Alimentaria
(MARC, 2011) refleja que:

« ElI 31,5% de los encuestados ha dejado de comer en restaurantes
durante la jornada laboral o de estudios, optando por llevar la comida de
su casa (efecto Tupper). En general se trata de mujeres y jovenes entre
20 a 25 anos.

* El 13% reconoce haber modificado sus habitos de consumo fuera del
hogar durante 2011, entre ellos un 91,6% ha disminuido la frecuencia
de salidas; un 87,2% también ha reducido el monto de gasto, y un 34%
ha cambiado el tipo de establecimientos frecuentados. Los hombres
disminuyeron mas significativamente la frecuencia de salidas, y los
jovenes, entre 20-35 afios, han variado de establecimiento y, reducido el

gasto en restauracion.
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Grafico 3.10 % Peso en volumen y valor por tipo de  establecimiento

dentro del consumo alimentario extradoméstico en 20 11.
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Analisis de las tendencias del consumo fuera del ho gar.

El gasto realizado en alimentos en 2014 ascendié a 31.609 millones de
euros, registrandose una disminucion del 1,3% respecto a la cifra del
afio 2013. El numero de visitas a los establecimientos de restauracion
alcanzé la cifra de 6.548 millones, un 1,6% menos que en 2013,
manteniéndose relativamente estable el gasto medio por comensal en

4,83 euros, un 0,4% por encima del dato del afio anterior.

Se observa un descenso mucho menos acusado (-1,3%) en la variacion
interanual entre 2013 y 2014, respecto al descenso producido en afios
anteriores. Si bien en el periodo 2011-2013 los consumidores redujeron

tanto el nUmero de salidas a establecimientos de restauracidon como su
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gasto medio en cada salida, en el afilo 2014 el descenso en el numero
de visitas no llevé aparejado un menor gasto, sino que el ticket medio se

incremento ligeramente con respecto al afio anterior.

Un 60% del descenso de ventas corresponde a los restaurantes de
servicio completo (a la carta y menu), establecimientos que concentran

practicamente la mitad de las ventas del sector (48,9%).

Respecto al total de alimentacion fuera de los hogares, se incrementa el
peso de la bebida y se reduce el de alimentos, invirtiéndose de esta

forma la tendencia de afios anteriores.

En cuanto al consumo de los diferentes grupos de alimentos, existe una
progresiva concentracion de consumo hacia productos mas bésicos y
funcionales en cada gama (pasta, bolleria, pollo, base pan,...), en
detrimento de otros de mayor valor o de preparacibn mas compleja
(vacuno y porcino, pescados, ensaladas, etc.), existiendo excepciones a
esta tendencia (incremento de la categoria de frutas; descenso de la
categoria de patatas).
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Grafico 3.11 Evolucion consumo extradoméstico de al imentos y
bebidas.
Bvoludidn consumo extradoméstico
de alimantos v bahldas
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Fuente. Informe del consumo de alimentacion. 2014

Distribucion del gasto en alimentacidon por canales

El gasto en alimentacién realizado por los hogares durante 2014 supuso

el 67,8% del total, siendo el supermercado el canal de compra preferido

para la adquisicion de productos de alimentacion por parte de los

hogares.

Por otro lado, el gasto en alimentaciéon extradoméstico representd el

32,2% del gasto total en alimentacion, siendo el restaurante con servicio

de mesa el establecimiento preferido por los consumidores.
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Tabla 3.3 Total Gasto Alimentacion.

Total Gaste Allimentaddén
98.052 millones €
Almarmackdn en sl hogar Al maniedin sxtred cemistica
54,453 millones € (67.85%) 31.508 miliones € (32, 24}
Hipermercados 9,6% | Reszuramtes con servicic 15,8%
de mesa
SUpArMMTALDE 19 2%
Establedmlentos de 10.1%
Dmscusntos ARE% | seryicio ripkio o bam
Comerdo sspecalmda 11,6% | pgquines autamétics,
Resto canales 55% | hoveles, transparte, odo, &53%
Fic.

Fuente. Informe del consumo de alimentacion. 2014

Analisis de los factores Tecnoldgicos

La restauracion es un sector muy exigente, que requiere invertir muchas horas
de trabajo y una dedicacion casi plena, ya que sus horarios de apertura son
extremadamente amplios. Por eso la tecnologia ha estado y estd muy presente
en la actualidad.

La tecnologia es uno de los factores que mas cambios ha introducido en los
altimos afios en el mundo de la restauracion. La restauracion necesita de
herramientas capaces de ofrecer tanto agilidad y rapidez en la venta como
seguridad y fiabilidad en la gestion de compras. Desde la llegada de los nuevos
sistemas de elaboracion, conservacion y regeneracion se han variado los
procesos de trabajo e incluso se han separado las zonas de produccion de las
de servicio, se ha incrementado la capacidad del servicio. Por otro lado, la
aparicion de productos de cuarta y quinta gama, asi como los condimentos ya
preparados para la cocina se ha convertido en un avance tecnolégico que ha

propiciado variaciones en, los procesos y en la organizacion de las cocinas.
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La tecnologia mas que una ayuda se ha convertido en una necesidad. De un
tiempo hacia aqui el sistema restaurador ha venido apoyandose cada vez mas
en la tecnologia para realizar labores que antes requerian mas tiempo y
resultaban bastante costosas. La gran mayoria de los restaurantes en el mundo
dividen la tecnologia de sus establecimientos en dos grandes campos: “Back of
the house”, que abarca aquellos programas o software relacionados con la
parte administrativa; y “Front of the house”, que se refiere a los sistemas POS
(Point of Sale, por sus siglas en inglés), y tiene que ver con el software que usa

el establecimiento y los aparatos inalambricos.

En ese sentido, el primer término abarcaria sistemas de gerencia para
colaborar con la adquisicibn de materia prima, manejar inventarios y menus,
controlar costos de porcentajes en comidas y bebidas, reportar las propinas,
manejar los recursos humanos y, por ultimo, generar reportes financieros. El
segundo, por su parte, estaria relacionado con el sistema que realiza todas las
operaciones del restaurante. “Front of the house” es el sistema de punto de
venta y atencion al cliente. Todo lo que tiene que ver con domicilios, toma de
pedido y facturacién, entre otros. “Back of the house”, por su parte, es lo que

esta detrds: contabilidad, inventario, costos y nomina.

3.3 Anadlisis del microentorno, 5 F PORTER.
Andlisis de las cinco fuerzas de Porter.

El modelo de las cinco fuerzas, desarrollado por Michael Porter, ha sido la
herramienta analitica mas comunmente utilizada para analizar el entorno y

elaborar estrategias.

Describe el entorno competitivo en términos de cinco fuerzas competitivas

basicas:
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Figura 3. 2 Diagrama de las 5 fuerzas de Porter.

Amenaza de
los nuevos
competidores

l

Rivalidad entre los Poder de
i I— negociacion
de los clientes

Poder de
negociacion de
los
proveedores

Amenaza de
productos y
servicios
sustitutivos

Fuente: Dalmau,J.l 2007

Cada una de estas fuerzas afecta a la capacidad de una empresa para
competir en un mercado concreto. Vamos a estudiar cada una de las cinco

fuerzas.

1. Rivalidad entre los competidores existentes.

En su libro direccion estratégica, Kevan Scholes, Gerry Johnson y Richard
Whittington dicen que “los rivales competitivos son aquellas organizaciones que
ofrecen productos y servicios parecidos que quieren atender al mismo grupo de

consumidores”.

En este caso, cada vez mas, nos encontramos en un mercado que esta
haciendo que la competencia sea cada vez mas elevada. Los restaurantes
enfocados a empresarios son cada vez mas comunes. Estan abriendo
restaurantes en los poligonos industriales cerca de las empresas, al igual que

en la zona de las playas, los cuales tienen un atractivo extra.
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Por lo tanto a la hora de abrir un restaurante hay que tener en cuenta los
nichos de mercado, nuestros puntos fuertes, la diferenciacion y la

especializacién, para poder alcanzar el éxito. HERVAS,J.L(2003).

2. Amenaza de los nuevos competidores.

Nos vamos a centrar en el analisis de los siguientes factores, para determinar
como nos puede afectar la entrada de nuevos competidores en nuestro

negocio.

Requerimientos de capital

Hoy dia montar un restaurante requiere de un desembolso inicial
elevado, puesto que necesita de un establecimiento lo suficientemente
amplio como para albergar una cocina totalmente equipada, mobiliario

del local, aclimatacioén, el pago de empleados , materias primas, etc.

Diferenciacién del producto

Este factor es muy importante desde el punto de vista de captacion de
clientes. El sector de la restauracion cada vez esta mas explotado y si
quieres poder competir en este aspecto, la diferenciaciéon del producto
es vital e imprescindible. No sélo debemos diferenciarnos en limpieza e
higiene del establecimiento, calidad del producto en cuanto a su
presentacion y sabores, precio, rapidez del servicio, sino ofrecer un

ambiente Unico e inolvidable.

Identidad de marca

Queremos que este punto se nos convierta en un aspecto fuerte en
nuestro negocio. Entendemos que hay muchos locales tipo franquicia
gue posean una importante clientela y fidelizacién, pero en nuestro caso
al publico que va dirigido es totalmente diferente y podemos

beneficiarnos de ello. Marca como identidad, innovacion, preocupacion

64

Trabajo Final de Carrera



z20) UNIVERSIDAD

i POLITECNICA
2/ DE VALENCIA

TEmCA

por el medioambiente, como simbolo incluyendo en el logotipo todos los

elementos visuales de identificacion corporativa.

Economias de escala

Ser un restaurante de nueva creacion hace que de momento no nos
podamos aprovechar de las economias de escala, que harian que
nuestros costes disminuyesen por unidad producida. Puede ser que
dependiendo de como pudiera llegar a funcionar el negocio nos

beneficiaramos de las mismas.

Localizacién
La localizacion de nuestro local seria muy favorable por el hecho de

estar rodeado de muchas empresas y avenidas importantes.

3. Poder de negociacion con los clientes.

La competencia estd determinada en parte por el poder de negociacién que
tienen los clientes con las empresas que producen el bien o servicio.

En los mercados de productos son dos los factores que influyen en la
determinacién de la fortaleza del poder de negociacion de una empresa frente
a sus clientes: sensibilidad al precio y poder de negociacion. Las principales

variables que definen estos factores son:

Concentracion de clientes/fragmentacion del sector

Identificar el nimero de clientes que demanda la mayor parte de las ventas del
sector. Si el nimero de clientes existentes no es elevado se afecta la palanca
de negociacion puesto que pueden exigir mas. Nuestro modelo de Restaurante
para Ejecutivos no tiene mucha competencia como tal, por lo que podemos

dominar los precios.

Volumen de compras vy sensibilidad al precio
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Mientras mas elevado sea el valor economico de las compras/gasto que realiza
el cliente, éste podra forzar mejores condiciones ante sus proveedores. Esta
claro que nosotros nos diferenciamos del resto de restaurantes en los servicios
prestados pero también en la calidad de nuestro género. Si conseguimos
fidelizarlos podremos ofrecerles condiciones mas ventajosas, con precios mas

bajos y ofertas para proximas visitas.

Diferenciacién/estandarizacion del producto

Mayor sera el poder de negociacion de los clientes mientras menos
diferenciados estén los productos o servicios. Los productos diferenciados son
los que el cliente identifica por su disefio, marca y calidad superior a los demas.
En nuestro caso, somos un sector “exclusivo”, ocupando un sector que no esta

excesivamente ocupado.

Informacién acerca del proveedor

Si el cliente dispone de informacion precisa sobre los productos, calidad y
precios que le permita compararlos con la competencia, podra tener mayores

argumentos de importancia en el poder negociador con el proveedor.

Identificacion de la marca

Tanto en el punto anterior como en éste, nuestro objetivo es fidelizar al cliente,
haciéndole saber que nuestros servicios son exclusivos para ellos y que
puedan asociar nuestro nombre, a una marca de “CALIDAD”, tanto en la
atencién de sus necesidades como en la calidad del género que se les sirve en

la mesa.

Presencia de productos sustitutos

La existencia de productos sustitutos le permite al comprador presionar mas
sobre los precios. Por ello, intentaremos diferenciarnos de nuestros

competidores en la prestacion de nuestros servicios. Para ello, ofrecemos a
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nuestros trabajadores la opcion de realizar cursos de atencion al cliente, con
los cuales puedan ir mejorando su trato. También invertiremos en tecnologia
nueva, tanto en el material informatico como en las redes telefonicas, para que
nuestros ejecutivos puedan conectarse desde sus portatiles/ipads, tablets,

desde el propio restaurante.

4. Poder de negociacion con los proveedores.

Esta fuerza hace referencia a la capacidad de negociacién con que cuentan los
proveedores, quienes definen en parte el posicionamiento de una empresa en
el mercado, de acuerdo a su poder de negociacion con quienes les suministran
los productos/servicios para la produccion de sus bienes. Por ejemplo, mientras
menor cantidad de proveedores existan, mayor sera su capacidad de
negociacion, ya que al no haber tanta oferta, éstos pueden facilmente aumentar

Sus precios.

Ademas de la cantidad de proveedores que existan, su poder de negociaciéon
también podria depender del volumen de compra, la cantidad de materias
primas sustitutas que existan, el costo que implica cambiar de materias primas,

etc.

Tener capacidad de negociacion permite a los proveedores mejores precios,
pero también mejores plazos de entrega, compensaciones, formas de pago. En
una empresa la capacidad de negociacién de los proveedores puede lastrar su
competitividad, por lo que es otro factor a tener en consideracion.

El poder negociador de los proveedores va a depender de las condiciones del
mercado, del resto de los proveedores y de la importancia del producto que
proporcionan; y las variables méas significativas de esta fuerza son las

siguientes:
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Concentracion de proveedores

Se requiere identificar si la mayor parte de la provision de los recursos para las
empresas del sector las realizan pocas o0 muchas compafias. En nuestro caso,
trabajamos con empresas de absoluta confianza, adquirida a través de

amistades. Destacamos nuestros proveedores de telefonia, de informatica.

Q1 movistar interactive

En cuanto al aspecto de la alimentacion, nos basamos en las Lonjas de
Pescado fresco de la playa, Mercavalencia, una de las mejores empresas
mayoristas de alimentacion en la Comunidad Valenciana y hornos de
confianza. Destacar, que debido a nuestra situacion estratégica en el poligono

vara de Quart, conseguimos acuerdos ventajosos con Makro food service.

Jet
MakKro extramar

Profesionales al servicio

fOOd Serv |Ce de la hosteleria

Importancia del volumen para los proveedores

Es la importancia del volumen de compra que hacen las compariias del sector
a los proveedores, 0 sea, las ventas al sector con relacion a las ventas totales
de los proveedores. En nuestro caso, MOVISTAR es también una gran marca a
nivel nacional y ofrece un servicio perfecto. INTERACTIVE, tiene un menor

tamafo y nos ofrece un servicio bastante personalizado.
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Diferenciacioén de productos/servicios

Si los productos ofrecidos por los proveedores estan o no diferenciados. Aqui
contamos con la ventaja del equipo informatico, el cual, nos realiza programas

en exclusiva para nuestras necesidades.

Costos de cambio

Se refiere a los costos en que incurre el comprador cuando cambia de
proveedor. La existencia de altos costos de cambio puede dar un relativo poder
a los proveedores. Tenemos una estabilidad en este campo, ya que son

empresas buenas y fiables.

Disponibilidad de productos/servicios sustitutos

Es la existencia, disponibilidad y acceso a productos/servicios sustitutos que

por sus caracteristicas pueden reemplazar a los tradicionales.

Impacto de los productos/servicios

Se trata de identificar si los productos/servicios ofrecidos mantienen,
incrementan o mejoran la calidad del bien. La personalizacion de los diferentes
programas informaticos, nos hace destacar sobre otros locales, sabiendo cubrir

las necesidades de nuestros clientes.

Como se puede comprender de las variables anteriores, el proveedor estara en
posicion ventajosa si el producto que ofrece escasea y los compradores
necesitan adquirirlo para sus procesos. Si por el contrario, el producto que
ofrece es estandar y puede obtenerse en el mercado con facilidad, es decir,
existe un gran numero de proveedores, su influencia se vera disminuida. En
este caso el comprador estara en una buena posicion para elegir la mejor

oferta.
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5. Amenaza de productos y servicios sustitutivos.

Los productos o servicios sustitutivos son aquellos que pueden desplazar a
otros, sin ser exactamente iguales pero que ofrecen al consumidor un uso

equivalente para satisfacer sus necesidades.

Una empresa ha de estar muy pendiente de aquellos productos que puedan

sustituir a los producidos por ella.

Disponibilidad de sustitutos

Se refiere a la existencia de productos sustitutos y a la facilidad de acceso.
Para nuestro restaurante de ejecutivos, los posibles sustitutos vendrian dado
por empresas de Catering que sirvieran los encargos/comidas en las propias
empresas, con el sobre coste del transporte, circunstancia que nosotros no

aplicamos. Citamos algunos otros ejemplos un poco mas adelante.

Precio relativo entre el producto sustituto v el ofrecido

Se refiere a la relacion entre el precio del producto sustituto y el analizado. Un
buen sustituto con un precio competitivo establece un limite a los precios que
se pueden ofrecer en un sector. En cuanto al campo del género que
compramos, siempre estamos abiertos a productos de calidad a mejores
precios. Una buena preparacion de un producto mas barato, es igual de

satisfactorio para nuestros clientes.

Rendimiento y calidad comparada entre el producto ofrecido vy su

sustituto
Los clientes se inclinaran por el producto sustituto si la calidad y el rendimiento

son superiores al producto usado.
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Costos de cambio para el cliente

Si los costos de cambio son reducidos los compradores no tendran problema
en utilizar el bien sustituto, mientras que si son altos es menos probable que lo

hagan.

Ponemos varios ejemplos practicos:

1. Restaurantes de comida rapida, con el punto fuerte del poco tiempo que
el ejecutivo va a perder mientras come.

2. Restaurantes de alta cocina, para reuniones importantes, donde cerrar
importantes transacciones de negocios.

3. Comidas para llevar/Catering, las cuales pueden llevarte al propio
trabajo tu comida. Aqui nosotros competiremos en calidad tanto en el
género como en las instalaciones (mobiliario, vistas, hilo musical...)

4. Restaurantes con animacion incluida, se centran mas en los horarios
nocturnos.

5. Restaurantes tematicos, como arrocerias, vegetarianos... que compiten

con nosotros en la especializacion del producto.

En fin, la entrada de productos sustitutos, segun sean su calidad,
disponibilidad, costos y rendimiento, pone un tope al precio que se puede
cobrar antes de que los consumidores opten por un producto sustituto.

3.4 Andlisis del mercado y de la Competencia Direct  a.

Si nos centramos en el mercado, lo que mas pueden llegar a valorar los

clientes en este tipo de negocio son los siguientes factores:

» Profesionalidad.
» (Calidad tanto en el producto como en el servicio prestado.
» Limpiezay atencion.

* Precio.
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* Instalaciones a corde a lo que ofrece este tipo de restaurante.
* Mobiliario y decoracion.

* Ante un imprevisto, la respuesta sea rapida y favorable.

Este restaurante se dirige hacia un publico exclusivo que tiene muy presente la
calidad de los productos,a si como la atencién y el mobiliario para poder

trabajar.

En nuestro caso la exclusividad va ligada a un aumento en el precio final del
servicio que por otra parte es logico viendo quién es el publico
objetivo,ejecutivos de empresas que apuestan por este tipo de locales por

garantizarles 100% todos los factores mencionados arriba.

Analisis de la competencia.

Obviamente, es facil deducir que cualquier local en el que se pueda dar de
comer seria competidor nuestro; aun asi, nos tendremos que centrar en algun
otro aspecto mas especifico, puesto que nuestro aspecto diferenciador, es el
entorno al que acuden, desde la mejor tecnologia a su alcance, como la
elegancia. Como ya hemos descrito anteriormente, no somos un “sitio de se
sirve comida”, sino, algo mas.

Centrandonos en el tema de la competencia, podremos hacer una doble vision,
diferenciando si el local esta cerca de nuestra ubicacién o hay que desplazarse
varios kilometros.

Partiendo de la base que nos hemos instalado en el Poligono Industrial Vara de
Quart, y tras el pertinente analisis del lugar, podemos concluir que, en las
cercanias del mismo, no hay ningun establecimiento que ofrezca nuestros
servicios. Detallamos varios locales existentes, y un pequefio analisis de sus

caracteristicas:
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» CAFETERIA VALLE NOVO

Nace en 2004, este bar de trato familiar da de comer a gran parte del poligono.
Son especialistas en menus, sobretodo en arroces: de paella, al horno o un
arroz meloso. Para los que mas navegan por la red y son asiduos, el
restaurante facilita la reserva online y personaliza el menu que se va a tomar.

Esto si que es tener en cuenta al cliente.

* BAR SANT LOUIS

Magnifica comida de almuerzos y tapas al mejor precio garantizado y
gestionando por unas personas geniales y profesionales, que te hacen sentir

‘como en casa’.

* RESTAURANTE CULMEN

Cocina de toda la vida con los mejores vinos de la tierra en un ambiente
disefiado para los amantes de la enologia. Si piensas en vino inmediatamente
te aparece en mente un restaurante, Culmen. El restaurante tiene una
excelente bodega formada por mas de 200 referencias de vinos nacionales de
contrastadas denominaciones de origen, pero entre los cuales destacan
especialmente los vinos de la comunidad valenciana. Desde desayunos y
almuerzos, hasta comidas y cenas, Culmen ofrece gran variedad de platos

tanto para particulares como para grupos de amigos o reuniones de empresa.
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* McDONALD'’S [mvgon\%q.s

¢, Qué vamos a decir que no se sepa ya de esta famosa hamburgueseria? Cada

vez menos se ajusta al “estereotipo” de “comida basura”. Compiten, no solo

con la rapidez, sino mejorando cada dia mas, la calidad de la carne.

- CERVECERIA 100 MONTADITOS  [ipdl Sonor o5 2 |

El clasico local de pinchos/montaditos, tan de moda ultimamente. El local no es
muy grande, pero a pesar de ello, no suele haber problema de sitio. Su mayor
reclamo son los miércoles y los domingos con 1 euro casi todo, y los lunes 0,50

cada montadito.

De este muestreo efectuado, podriamos deducir que tanto el concepto de
“comida rapida” como “comida casera” son los puntos fuertes de nuestros

competidores mas cercanos.

Veamos la otra alternativa comentada anteriormente: locales mas alejados de
nuestra zona de influencia. Podriamos considerar aqui también la variable del
horario laboral. Por norma general, se trabaja de mafana y tarde, por lo que
este factor, hace que nuestro cliente/ejecutivo, tenga que volver al trabajo una

vez haya parado para realizar el almuerzo/comida.
Analizaremos un par de ejemplos para centrar nuestro analisis:

+ RESTAURANTE SUBMARINO L’'OCEANOGRAFIC
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El Restaurante Submarino L'Oceanografic es un restaurante de cocina de autor
con una fuerte influencia mediterranea. Su chef, David Carrién, ha formado
parte del equipo de cocina de dos de los recién nombrados, 5 mejores

restaurantes del mundo.

El entorno es Unico: el Oceanografic de Valencia, el centro marino mas grande
de Europa, distinguido por su gran variedad de especies y la espectacularidad

de sus edificios.

El restaurante Submarino es el edificio mas emblematico del Oceanografic y

comparte su espectacularidad con el disefio de su interior.

Su cualidad mas excepcional es el acuario circular que envuelve el restaurante,
donde los comensales podran disfrutar de sus platos, rodeados de numerosas

especies de peces y bajo un ambiente relajado y acogedor.

Precio menu diario: 26-35 €

Precio medio carta: No tiene

Precio menu degustacion: 51-75 €

Especialidad/Recomendacion: Salmén marinado con rucula, yogurt griego y
manzana. Mar y Montafia: Shitakis glaseados con esencia de crustaceos y
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chirivia. A modo de Sushi, judias verdes con jamoén, arroz crujiente y citricos.

Nuestra version del arnadi con “arrop i tallaetes”.

Bodega: El restaurante dispone de una cuidada Bodega, que incluye una
amplia muestra de las mejores denominaciones de origen espafiolas sin olvidar
nuestros mejores cavas y destacados champagnes franceses, con sugerentes
licores de postre que endulzaran el paladar de nuestros comensales.
Capacidad aproximada: 120 pax. Horarios: De Lunes a Sabado de 13:00 a
17:00 horas y de 21:00 a 00:30 horas. Domingo de 13:00 a 17:00 horas. Dias

de descanso - Vacaciones: Domingo noche

- RESTAURANTES DE QUIQUE DACOSTA

Este prestigioso cheff cuenta en Valencia capital con tres locales en los cuales,

la calidad es su bandera. Atraen al publico por las famosas estrellas Michelin .

VieLyve cL POBLCT
car.Lln a - RESTAURANTE

« RICARD CAMARENA RESTAURANT

Otro prestigioso cheff valenciano, que, desde la capital, ofrece obras de arte

a sus comensales.

—

(”‘\
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Estas 3 opciones (podriamos citar algunas mas) se basan en la CALIDAD,
comidas SELECTAS y lugares EXCLUSIVOS, caracteristicas que, a la larga, si

gue podrian ser un handicap para nosotros.

Contra este sector, habria que combatir con el hecho de que deben
desplazarse al centro de Valencia, aparcar en hora punta, y por supuesto, no
tener limitacion de hora, ya que, si eligen el “menu degustacion” de varios
platos, se puede alargar varias horas. Y otro aspecto, no por ello menos
importante, es el precio de esos menus. Se puede acudir una o incluso dos
veces por semana (obviamente también para alguna reunion importante de
negocios) pero tener que asumir esos costes todos los dias de la semana,
podria ser un impedimento para algunos bolsillos.

Nuestra estrategia debe conseguir fidelizar a los clientes con ofertas,
promociones, y siempre con norma general, saber escuchar sus necesidades,
actualizandonos en todo lo que sea posible, sin que con ello, se incrementen

nuestros costes excesivamente.

1
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3.5 Matriz DAFO del sector.

Este andlisis sirve para que una vez conozcas los datos sepas o estudies cOmo
minimizar tus debilidades, maximizar o sacar provecho a tus fortalezas, y como

afrontar las amenazas y aprovechar tus oportunidades.

El andlisis DAFO se basa en dos pilares basicos: el andlisis interno y el analisis

externo de la organizacion.

Las debilidades y fortalezas pertenecen al &mbito interno de la empresa, y las

amenazas y oportunidades pertenecen al ambito externo.

Debilidades (que tenemos como negocio o como profes ionales, o por no

tener recursos suficientes)

El hecho de ser un negocio de nueva creacion, implica, como es normal,

bastantes debilidades. Podriamos enumerarlas en la siguiente lista:

* Creacion de un nuevo negocio, con lo que ello implica: capital, tramites
de constitucion, licencias de obras...

* Nulo posicionamiento en el mercado, por lo que tendremos que darnos a
conocer con rapidez.

* Marca no conocida. Tendremos que intentar asociar nuestro logotipo a la
imagen que pretendemos ofrecer, y, por supuesto, fidelizar a nuestros
clientes.

» Encontrar proveedores buenos que nos puedan ayudar en los inicios. Tal
y como comentamos en otros puntos anteriores, tenemos conocidos en
el sector de las comunicaciones (MOVISTAR), informatica
(INTERACTIVE SOFTWARE) y alimentacién (JET EXTRAMAR).

« Encontrar personal formado, tanto en la cocina como para la parte de los
camareros. Aqui nos apoyaremos en nuestra empresa amiga JET

EXTRAMAR, la cual, conoce a mucha gente de este perfil.
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Amenazas (temas que nos pueden poner en peligro nue  stro negocio o

nuestros clientes)

Supondria una seria amenaza si un competidor se instalara cerca de
nosotros; este punto lo tenemos mas o menos controlado, ya que
elegimos el Poligono Vara de Quart en base a este criterio.

La presencia de un gigante como McDonald’s con precios baratos y
comida rapida si que puede hacernos perder clientes. Lo combatiremos
con nuestro plus de tecnologia y de informacion.

La existencia de productos y/o servicios sustitutivos, como ya
analizamos anteriormente, que pueden ofrecer negocios distintos al
nuestro.

Contemplar el descenso de clientes en la época de verano, valorando la

opcion de cerrar en base a las vacaciones de nuestros clientes.

Fortalezas (pueden ser con respecto a tu competenci  a)

Situacion del restaurante en el Poligono, en el que estan dos de las
mayores empresas de Prensa de Valencia (LAS PROVINCIAS vy
LEVANTE EMV-SUPERDEPORTE)

Recetas Unicas, creadas expresamente por nuestro chef. Incluiremos
una carta con productos de primera calidad, y ofreceremos el plus de la
tecnologia, como ya hemos comentado en puntos anteriores.

Saber escuchar a nuestros clientes y detectar sus preferencias.
Abriremos una carta de cocteleria, ya que hemos detectado que este
tipo de bebida es un punto final perfecto para la comida. Y consigue
fidelizarlos y que pongan en funcionamiento el “boca a boca” y traigan a
mas gente de su circulo.

Modernidad tanto en la tecnologia de comunicaciones como en el

software.
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» Trabajar como si fuera una familia, escuchando todas las ideas y
sugerencias del personal

Oportunidades (que tu entorno te puede ofrecer y qu e pueden

beneficiarte)

» Al ser un restaurante dirigido a un publico de nivel adquisitivo medio-alto,
éstos, son menos sensibles a los ciclos econémicos y a las variaciones
de precios. Por supuesto que nuestra para nuestra campafa de
fidelizacion utilizaremos nuestros recursos de ofertas, descuentos,
packs, entradas...

» Posibilidad de realizar eventos de noche y fines de semana, con la
retransmision de eventos deportivos en nuestras pantallas, y
publicitando nuestros cécteles.

* Llegar a acuerdos con todos los concesionarios de la avenida del
automovil, del cual, podemos extraer grandes cantidades de clientes.
Como contamos con una gran explanada en el Poligono, estudiaremos
la posibilidad de ofrecer nuestros servicios después de alguna
presentacion de algun modelo, incluyendo, por supuesto, a la prensa,

recordamos que tienen sus centrales muy cerca de nosotros.

3.6 Epilogo

El analisis estratégico es fundamental para determinar los objetivos del
negocio, ya que nos dara informacion sobre el entorno a nivel externo e interno.
De esta manera, y a través de las herramientas de la matriz DAFO, podremos
estudiar las debilidades, amenazas, fortalezas y oportunidades para obtener la
manera de corregir debilidades, afrontar amenazas, mantener fortalezas y
explotar oportunidades.
Como se puede observar por los resultados de los analisis anteriores, la
localizacion del local es un punto muy fuerte a nuestro favor por no tener cerca
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ningun restaurante parecido y la manera que lo vamos a enfocar, y por tanto,
tener una gran oportunidad de negocio por las grandes empresas que estan

cerca nuestra y grandes avenidas que nos podamos beneficiar de ello.
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4) OPERACIONES Y PROCESOS

4.1 Introduccion.

En este apartado vamos a ubicar nuestro negocio en el que creemos que va a
ser el lugar mas adecuado para sacarle el mayor rendimiento y los mayores
beneficios posibles. Pasando por la distribucién en planta del mismo, de
acuerdo con nuestras necesidades segun la actividad que tenemos pensado
desarrollar en él.

Y en ultimo lugar abordar un analisis de la totalidad de los procesos que vamos
a llevar a cabo en nuestro restaurante “Food & Business” tanto para la
recepcion y compra de las materias primas como para la limpieza y elaboracion

del producto.

4.2 Localizacion.

La localizacion del local es, en muchas ocasiones, uno de los factores que mas
puede influir en el éxito del negocio. Es necesario, a pesar del incremento de
los costes, intentar ubicarlo en una zona estratégica, en la cual, haya gente que
cumpla el perfil al que pretendemos satisfacer.

Tal y como nos hemos referido en puntos anteriores, nuestra localizacion sera

en el Poligono Industrial Vara de Quart (ver el mapa adjunto)

85

Trabajo Final de Carrera



z20) UNIVERSIDAD

i POLITECNICA
DE VALENCIA

Lt ]

TEmCA

Figura 4.1 Mapa Situacion Restaurante
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Estamos equidistantes a los medios de comunicacion mas importantes de la
ciudad de Valencia (grupo editorial del diario LAS PROVINCIAS, y del
LEVANTE EMV/SUPERDEPORTE/97.7 radio)
Perfectamente situado, al lado de la V-30, con ramificaciones hacia los pueblos
mas cercanos como Mislata, Xirivella, Torrent... y como punto fuerte la famosa
“AVENIDA DEL AUTOMOVIL".
Relativamente cerca también tenemos el centro comercial Gran Turia de
Xirivella y MAKRO, supermercado de referencia y, por supuesto, tres de los
Hospitales mas importantes de la ciudad:

« HOSPITAL UNIVERSITARIO LA FE

« HOSPITAL GENERAL

+ HOSPITAL DOCTOR PESET

Por todo ello, la existencia de medios de transportes publicos es abundante,
por lo que no estamos incomunicados con partes mas lejanas de la ciudad.
Si, por el contrario, nuestros clientes vienen en sus vehiculos particulares,
disponemos de zona de parking amplia, dado cabida a mas de 30 plazas de
aparcamiento.
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4.3 Distribucion en planta.

Como cualquier restaurante, tendremos varias zonas habilitadas, diferenciando

entre las que hacen referencia a nuestros empleados y a la de los clientes.

Empezando por la primera destacaremos:

Cocina: contamos con los metros suficientes para que desempefien su
labor, tanto el chef como sus ayudantes. En ella, aparte de los fogones,
dispondremos de la altima tecnologia en hornos,
frigorificos/congeladores, microondas, planchas...

Almaceén: espacio destinado a la conservacién de los productos tanto
aguellos que necesiten de frio (congelacion) como el resto.

Pequefio despacho administrativo/Archivo: en él, dispondremos de una

pequeiia impresora y, por supuesto, dos ordenadores en el que
comprobaremos tanto las reservas que nos lleguen via online a través
de la web y las propias peticiones de nuestros comensales.

Sanitarios: lavabos y cuartos de bafio exclusivamente de acceso al
personal.

Barra/Recepcion: en la que se situara la persona que atendera a los

clientes en primera instancia.

En cuanto a los segundos:

Sala: contamos con una amplia zona en la que nuestro
clientes/comensales seran atendidos con todas las comodidades.
Dispondremos de varias mesas, las cuales, podran ser ocupadas por
diversos nameros, tanto si es individual, para 2, 3....
Pantallas: en un lateral, contamos con una gran pantalla con tecnologia
LED y HD en la que aparecen noticias de actualidad e informacion en
directo. En todo el local tenemos red WIFI y diversas pantallas desde las
cuales se podran formular las comandas. Si alguno de nuestros clientes
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necesita imprimir algiin documento de ultima hora, le facilitaremos
nuestra fotocopiadora para que haga uso de ella.

« Entrada: Disponemos de un rampa, conforme a la normativa para
personas de movilidad reducida o gente en silla de ruedas.

» Parking: nada mas acceder a nuestras instalaciones, nuestros clientes
se encontraran el aparcamiento, que como hemos comentado en el
punto anterior, es lo suficientemente amplio como que quepan bastantes

vehiculos.
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4.4 Flujo de operaciones y procesos.

En este apartado vamos a hacer un repaso por los diferentes procesos que se
van a llevar a cabo en el transcurso de la jornada laboral desde la realizacién
de los pedidos de compra de materia prima a primera hora de la mafiana como

la preparacion de los platos y limpieza de cierre de la cocina.

Mafanas

-Gestion de compras de materias primas de nuestro proveedor de
confianza.

-Recepcion del género debidamente refrigerado

-Limpieza de la sala.

-Montaje de mesas.
Apertura de la cocina para las comidas

-Tomar nota a los comensales.

-Preparacion de cada uno de los platos.

-Servir a los clientes.

-Limpieza de la sala.

-Montaje de mesas.

-Limpieza de los cubiertos y demas en la cocina.

-Cierre de la cocina.

Durante la prestacion de servicio se tendra en cuenta el proceso preventivo a
seguir para garantizar la inocuidad alimentaria de forma objetiva y logica.

El APPCC (Analisis de Peligros y Puntos Criticos de Control) nace con el
objetivo de desarrollar sistemas que proporcionen un alto nivel de garantias
sobre la seguridad de los alimentos y de sustituir los sistemas de control de
calidad de la época basados en el estudio del producto final que no aportaban

demasiada seguridad.
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4.5 Cartera de productos.

Dada la naturaleza del establecimiento la carta va estar formada por unos
entrantes cuidadosamente preparados y seleccionados, con las mejores
materias primas del mercado, unas tapas muy originales, pasando por carnes y
pescados de primera y culminando la carta con unos postres Unicos. A
continuacion pasaremos a decir los productos que forman parte de nuestra

carta en el restaurante.

ENTRANTES
Ensalada de queso de cabra, nueces, tomate con couli de frambuesa
Ensalada de gulas y gambas

Tosta de foie y pimientos caramelizados
Tulipa de ajo arriero en pasta brick

Tabla de jamon ibérico y queso tierra de llanos

TAPAS
Variado de croquetas especiales: chipirones en su tinta, escalibada y boletus
Piruletas de langostinos
Chupa chups de cordero
Vasito con bacalao y pimiento
Vasito de marisco con pifia

Almejas

PRINCIPALES
Carnes:

Cochinillo deshuesado con manzana en su jugo

Carrillada de ternera al Pedro Ximénez
Brownie de buey y setas
Pierna de cordero con patatas rotas salteadas con nueces

Pescados:
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Lenguado relleno de gambas
Rodaballo con almejas

Bacalao al ajo miel y cama de patatas
Tataki de atun marinado con sésamo
POSTRES

Kubic para compartir: higo, mandarina, sacher y yogur con frambuesa

Delicioso de horchata
Delicioso de tarta de la abuela
Delicioso de citricos

Sorbete de mojito

Sorbete de cereza

Sorbete de agua de Valencia
Tiramisu gran venetto

Fruta temporada

BEBIDAS

Agua mineral Bezoya (1.51)
Refrescos

Alhambra gran reserva
Heineken

Vinos

Cocteles y copas

Bodega

NEGROS
D.O PENEDES
Can Freixes Seleccion 18.00
Coronas 15.90
Sangre de Toro 15.50

D.O RIBERA DEL DUERO
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Prado Rey Roble 16.40

Valldubon Cosecha 14.50

Momo 17.00

D.O RIOJA

Vifia Ardanza Reserva 1997 26.50

Marques de Murrieta Reserva 23.00

Marques de Murrieta Reserva (50 cl) 18.00

Marques de Caceres 17.50

D.O BIERZO

Cepas Viejas 20.00
ROSADOS

D.O NAVARRA

Chivite Gran Feudo 15.50

D.O SOMONTANO

Enate 16.50

D.O PENEDES

Augustus 14.50

Torres de Casta 12.80
BLANCOS

D.O PENEDES

Vifa Sol 16.00

Vifia Sol (50 cl) 9.90

Vifla Esmeralda 18.75

Carta de cécteles y copas

Cocteles

Pifia colada: ron blanco, batido de coco y zumo de pifia 10.00
Daiquiri fresa: ron blanco, azucar y fresa 10.00
Margarita frozen: margarita mix batido con hielo 10.00

Sex of de beach: vodka, licor de melocotén, zumo naranja y granadina 10.00
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Gintonics

Gvine con fresas y tonica Nordic 10.00
Gin Mare con albahaca y ténica Nordic 8.00
Bloom con ciruela y tonica Nordic 8.00
Ron

Ron Diplomaético con cola de 12 afos 10.00
Ron Santa Teresa 1796 9.00
4.6 Epilogo.

Como andlisis de las operaciones y procesos podemos decir respecto a su
localizacion que dadas las caracteristicas del tipo de establecimiento y su
localizacion se va convertir en unos de los pilares de éxito en nuestro negocio.
Al estar situado en un poligono donde se ubican grandes empresas,
mencionadas mas arriba, junto con su buena combinacion de medios de
transporte, grandes avenidas y cercania de tres hospitales de la zona de
Valencia nos sera de punto fuerte para el local.

Se ha llevado a cabo un disefio de la distribucion en planta del local buscando
hacer un uso oOptimo de las caracteristicas del local y con el fin de dar un
servicio lo mas correcto posible. Para ello, se ha creado una gran barra a la
entrada del mismo donde tomar un vino o cualquier refrigerio mientras se
espera al cliente, unas mesas las cuales disponen de ordenador y mas
separado una zona de relax y cocteleria donde se permita que ambas partes
estén lo mas relajadas posibles.

Respecto a la carta se ha elaborado una serie de platos donde se busca dar un
trato cuidado de la materia prima y que sea esta la base del éxito de la cocina.
Por ello se tendrd un mayor cuidado de la materia prima, de su elaboracion y
presentacion, siendo tapas muy originales y platos principales y postres de

gran nivel.
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5) ORGANIZACION Y RECURSOS HUMANOS

5.1Introduccién.

A la hora de llevar a cabo el negocio tenemos que tener claro la forma juridica
a emplear y elegir entre ellas aquella que mejor se adapte a las caracteristicas
del negocio. Ademas en este punto del trabajo nos enfrentaremos a la dificil
tarea de definir los puestos de trabajo, planificar los recursos humanos, buscar

y seleccionar a los nuevos empleados del local para su final contratacion.

5.2 Misién, Vision, Valores y Objetivos.

Mision.

La mision es la razén de ser de la organizacién, el por qué de lo que hace la
empresa, Alles, M.A.,(2005). Es una declaracion formal del objetivo general de
la compafia lo que desea conseguir a lo largo del tiempo y en el espacio. Es la
determinacion de la/las funciones basicas que la empresa va a desempefar en
un entorno determinado para conseguir la mision.

El campo de ubicacion al que hace referencia la empresa es al sector de la
restauracion y hosteleria.

La definicién del publico objetivo vendra limitado claramente por personas con
altos cargos en las empresas, asi como posibles clientes y proveedores.

En nuestro caso la mision reflejara el hecho de ofrecer a nuestros clientes
alimentos de calidad asi como un servicio que esté a la altura de sus
expectativas, haciendo que durante el tiempo que estén en las instalaciones se
sientan comodos, y provocandoles el deseo y la necesidad de volver a
visitarnos.

Es fundamental que la mision de la empresa se plantee debidamente porque
permite:

» Dar ala empresa de conocer sus clientes potenciales.
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» Definir una entidad corporativa determinada, la cual ayude a establecer
la personalidad y el caracter de la organizacion, de tal forma que todos
los miembros la respeten.

* Aporta coherencia y estabilidad en las operaciones realizadas.

 Define las oportunidades que se presentan ante una posible
diversificacion de la misma.

No hay que confundir este término con el de vision.

Vision.

La vision hace referencia a un concepto mas relacionado con la variable
“tiempo”. Contestaria a las preguntas: ¢Qué objetivo nos marcamos, hacia
donde queremos dirigirnos?

Cuanta mayor claridad en la consecucion en el objetivo, mas precision a la hora
de adoptar las diferentes politicas tanto de compra como de venta de nuestros
servicios. Un buen planteamiento en este sentido puede resultar de ayuda a la
consecucién del objetivo.

Una buena vision de empresa, debe de tener las siguientes caracteristicas:

« Debe de ser atractiva, confortadora, positiva y sugerente. Debe de
promover el compromiso de todos los miembros de la empresa.
Fomentando la participacion de los empleados.

* Coherente con los valores, ideas y principios de la empresa.

* No debe de ser facil de alcanzar pero tampoco imposible.

» Debe ser factible de conseguir.

* Realista.

Ser reconocidos en la ciudad de Valencia como uno de los restaurantes de
referencia para empresarios valencianos y ser considerados lideres en cuanto

a calidad del producto y servicio seria nuestra vision.
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Valores.

Define el conjunto de principios, creencias y reglas que regulan la gestion de la
organizacion. Constituyen la filosofia institucional y el soporte de la cultura
organizacional. STEPHEN, Robbins (2010).

Nos centraremos en aspectos como la profesionalidad y el rigor tanto ético
como financiero en la seleccién de proveedores y de las materias primas con
las que elaboraremos nuestros platos, siempre con ese punto de ambicién que
nos motive, asi como el compromiso de saber escuchar y detectar las
necesidades de nuestros clientes. Siempre intentaremos estar a la vanguardia

del sector en el que nos movemos: tanto culinario como en la tecnologia.

Objetivos.

Por todo lo dicho anteriormente, nuestro objetivo sera cumplir, con el mayor
porcentaje posible de éxito, nuestra mision, es decir, satisfacer la demanda de
nuestros clientes. Obviamente, en todo negocio, hay que obtener un
rendimiento  econdémico, con el cual poder vivir, pero nunca haciendo
actuaciones contrarias a la legalidad, sino manteniendo los valores que hemos

descrito en el punto anterior.

5.3 Denominacién y CNAE.

El nombre comercial elegido para nuestro restaurante es “Food & Business”. El
por qué de la eleccién de este nombre para nuestro restaurante es la manera
de relacionar la restauracién con los empresarios.

Segun el Codigo Nacional de Actividades Economicas (CNAE) sera el 5230 del

grupo H de hosteleria.
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5.4 Forma juridico-fiscal.

La eleccion de la forma juridica es uno de los primeros pasos a dar dentro del
proceso de creacion de una empresa y deberemos ajustarla a nuestro negocio

en funcién de sus necesidades y expectativas.

Antes de tomar esta decision, hay que tener en cuenta varios factores como
namero de socios y responsabilidad de los mismos, actividad de la empresa,
saber del dinero que disponemos, el modo de tributacién de cada forma juridica
entre otros muchos factores. A continuacion adjuntaremos una tabla donde se
resumen las caracteristicas mas importantes de los distintos de formas

juridicas de empresas.

Tabla 5.1 Clasificacion de empresas segun forma jur  idica.

N® DE
PERSONALIDAD FORMA S0CI08 CAPITAL RESPONSABILIDAD | FISCALIDAD
Empresario 1 Sin minimo legal Himitada IRPF
individual
PERSONA r ad . :
Ft::{énss "‘_'0'”;:::‘:__“5 de | Min, 2 Sin minimao legal HNimitada IRPF
Sociedad civil Min. 2 Sin minimo legal llimitada IRPF
Socedad de Limitada al capital Impuesto de
responsabilidad [ Min. 1 Minima 3.005,06€ ! p puest
. aportado sociedades
limitada
Sociedad . . .
limitada nueva | Max. 5 qum”.-m 32(?2?2( Hmitada al;apltal lmptnf.s.g 29
empresa aximao 120. aportado sociedades
Sociedad . . Limitada al capital 1 iesto de
()L.Il{ . 14 Min. 1 Minimo Gnl{)l,?lf imitada al capita f.ﬂ[JL.l‘-u Q (.l
anénima apartado sociedades
Socio colectives
Sociedad 8
. . limitada. S S 1 cto d
PERSONAS comanditaria | Min. 2 | Minimo 60.101,21€ IR, S TRPaEERe o
JURIDICAS comanditarios: sociedades
por acciones .
limitada
1
comanditaria Min. 2 Sin minimo legal . fmitada. puesta de
Socios comanditarios: sociedades
simple .
limitada
Sociedad Min. 3 Min. 3.005,06€ (SLL) | Limitada al capital Impuesto de
laboral o Min. 60.101,21€ (SAL) aportado sociedades
. 1 iesto de
mshor::.:‘fia:a Min. 3 Mini r::.]o‘. i:;t.i:’r.ﬂl:;r::iln en llml:'élld;lr:’;;::pltdl T;::J;dl,_:;
operd 5 estalulds ap (rég. Especial)

Fuente. Camara de Comercio de Valencia.
De la tabla anterior extraemos la informacion suficiente para poder decidir cual
seria la mejor opcion para nuestra empresa, seria la de una Sociedad de

Responsabilidad Limitada por las siguientes caracteristicas.
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- No seria necesario una inversion alta de capital (3005,06 €).

- Si se cerrara la empresa simplemente se perderia el capital aportado.
A continuacion se enumeran y describen brevemente todos los tramites a
realizar para la apertura de nuestra empresa:
En primer lugar solicitaremos una certificacion negativa de nombre o razon
social, que es un certificado acreditativo de la no existencia de otra sociedad
con el mismo nombre.
A continuacion, se firmara la escritura de Constitucion de la empresa segun
proyecto de estatutos y a la liquidacion de impuesto de transmisiones
patrimoniales y actos juridicos documentados.
Una vez tenemos la Escritura de Constitucion de la Empresa, se ha de
proceder a la inscripcion del Registro Mercantil, en el momento que se adquiere
la capacidad juridica.
Una vez pasado por estos pasos, habra que realizar los tramites oportunos
para la puesta en marcha de la sociedad. Lo siguiente sera la afiliacion y el
namero de la Seguridad Social.
Cabe darse de alta en materia fiscal en el censo y sera necesario llevar un libro
donde se recogen las diligencias que practiquen los Inspectores de Trabajo tras
el resultado de las visitas realizadas a la empresa.
En lo que se refiere al Registro, se realizara una inscripcion en el Registro de la
Propiedad Inmobiliaria, esto es, inscripcién o anotacién de los actos y contratos
relativos al dominio y demas derechos reales sobre inmuebles.
En lo que se refiere a Licencias Municipales, sera necesario adquirir una
licencia municipal para cualquier tipo de obra que se realice en el local.
La tabla 5.2 indica como y dénde hay que realizar el tramite, la documentacion
a aportar, el plazo de entrega y el tipo de sociedad que estd obligada a

realizarlo para la constitucion de una empresa en Valencia.
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Tabla 5.2 Tramites para la constitucion de una soci

edad en Valencia.

legalizacian del
libro de Visitas

del Ministerio de
Trabajo

( Sociedades k
Tramite y personas Lugar Documentacidn Plaza
fisicas
Licencia Todas Departamento - Fresupuesto Desde la ghtencion
Municipal de Urbanismo - Plano de local de |3 licendia hay un
de Obra del Ayuntamiento - Memaria descriptiva piazo de & meses
- Plano de |a finca para su inicio
- Proyecto firmade por un técnico
Licencia Todas Departamentc - Fototopia del |LAE Desde |a chtencian
Municipal de Urbanismo - Escritura propiedad dal local o de la licencia hay un
de Apertura del Ayuntamiento ontrata de arrendamiento piazo de & meses
- Fotocopia CLF para su injcio de la
- Plano del local actividad
- Memaria descriptiva de la
actvidad y local
- Plana situacién local
- Presupuestos de instalaciones
Inscripeion en Todas Registro de - Escritura PUblica de compra-venta
el Registro de |a Propiedad - lustificante de pago del Impugsta
la Propiedad Inmobiliaria soore Transmisiones Patrimoniales
Inmabiliaria y Actas Jurldicos Docurmentados
- Pago del arbitro sobre e
incrementa del valor de los terrenos
Inscripeion en Solo empresas | Registro de - DN del empresario Individual o
el Registro industrizles |a Propiedad Escritura de Constitucidn en &l
Industrial Inmaobllizria caso de sociedades
- Fotocopia del | AE.
- Boletin de instalaciones electricas
firmado par instalador autarizado.
- Proyecto economico-industrial
- Justificacian de condiciones
higiénico-sanitarias
Alta en el Todas Administracian - |mpresos 036 d2 altz en el Censs | Diez dizs habiles
Impuesto sobre de Hacenda - DNLyNILEoCLE anteriores al Inicio
Actividades carrespondients e |2 actyidad
Econdmicas
Alta en Todas Administracian - Primera Copla de Escritura Antes gel inicio de
el Censo de Hacenda - Fotocopia C.LE a actividad
carrespondiente - Altaenel LAE
- Impresa 036
Inscripcidn de Todas Direccidn Pravincal | - Modelo Oficial Antes del inicio de
la empresa en de la Tesarerla - Fotocopiadel CLE a actividad
la Sequridad Generai de la - Altzenel LAE
Social Seguridad Secial - Propuests en la Mutua
Afiliacion y Todas y Direccidn Provincial | - Modelo Oficial de afiliacién Antes def inicia de
numero de la persanas de la Tesoreria - Fotocopia del DN la relacitn laboral
Sequridad fieicas gue no | Gereral dz |3
Social |&s tuvieran Seguridad Secial
Altaen el Todas Diteccidn Provincial | - Modeia Oficial de Alta da Antes del inicio de
Régimen especial de la Tesoreria trabajadores la relacién laboral
de la Seguridad General de la - Fotocopia del DML
Socialde los Seguridad Social - Fotocopia de la tarjeta de la
trabajadores Seguridad Social del trabajador
Comunicacion Todas Conselleria - Datos de la empresa y del centro | Enios 30 dias
de apertura de Economia, de trabajo siguientas al inicio
del centro de Hacienda y Emplea | - Dates de los trabajadores de la actjvidad
trabajo {Direccidn Territorial | - Actividad de la emprasa
de Emplec )
Adquisicidn y Todas Direccidn Provincial | - Ficha con los datos de la emprasa | Enios 30 dias

siguientes al inicio
de la actividad

Fuente. Camara de Comercio de Valencia.
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5.5 Analisis y descripcién de los puestos de trabaj 0.

A continuacion pasaremos a realizar un analisis de los distintos puestos de
trabajo que se podran encontrar en el restaurante y su descripcion de los
mMismos.

Para un negocio de restauracion como el que queremos poner en marcha es
necesario que los trabajadores cumplan con una serie de requisitos como es la
MA&s que precisa atencion a los clientes, teniendo un trato agradable y educado.
Respecto al personal de cocina: encargado de cocina Yy cocineros deben de
tener el maximo cuidado con la elaboracion de los platos, asi como una higiene
extrema. El encargado de cocina debera guiar a los cocineros distribuyendo
cada uno de los platos, comprar y realizar el inventario, asi como controlar el
rendimiento del conjunto.

Respecto al personal de limpieza , éste desempefarda su labor una vez
finalizadas las horas de atencién al publico.

También habra un encargado de los camareros que vigilara que todos los
camareros, tanto de barra como de sala desempefien su trabajo de manera
correcta. En ausencia del gerente sera el responsable del restaurante.

El camarero de barra que supervisara todos los pedidos de la barra, controlara
la entrega de los pedidos de los proveedores, abrira y cerrara el cuadre de caja
y se asegurara que toda la vajilla esté en perfectas condiciones.

El camarero de sala tomard nota de las comandas de los clientes y sera
también quien se encargue de su posterior entrega. Se preocupara de cada
uno de los clientes de tal manera que estén bien servidos, atendiendo sus
peticiones. Por ultimo retirara sus platos y limpiara las mesas para su posterior
uso.

Y el gerente que sera quien se ocupe de las tareas administrativas del
negocio, es decir, contabilidad, marketing, contrataciones y despidos, como
también gestionar la politica retributiva de la empresa. El gerente se hara cargo
de mantener una relacion con los proveedores negociando plazos de pago y
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precios de la materia prima. Y no olvidarnos de la capacidad de liderazgo que
deberia tener entre sus trabajadores, capacidad de didlogo y motivacion para

gue todo funcione.

5.6 Organigrama.
La estructura organizativa adoptada es la Lineo-Funcional. Este tipo de
organizacion es la mas utilizada en la actualidad por ser la mas ventajosa.
Como su nombre indica, este tipo de organizacion combina la lineal y la
funcional, aprovechando las ventajas de cada una y minimizando las
desventajas.
En cuanto a las ventajas:

* Permitir descubrir errores.

e Permitir un mayor control.

» Favorece la toma de decisiones.

« Util en pequefias empresas.
Las desventajas son:

* Rigida.

* La empresa dependera de personas clave por lo que puede originar

conflictos.

Importante y a tener en cuenta las aptitudes que deben tener cada miembro de
la empresa para el correcto funcionamiento.
El gerente del local debe de tener una buena visidn de negocio, ser capaz de
resolver los problemas que se presentan, gestionar los recursos, y una especial
capacidad para negociar con los proveedores.
El encargado de cocina debe saber guiar a los empleados y motivarlos para
gue se obtengan de ellos su maxima profesionalidad.
Las destrezas que deben tener los camareros y cocineros son las de
puntualidad en el trabajo, responsabilidad, ser competentes. Los camareros

deben de ser alegres, serviciales con los clientes.
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Y respecto al personal de limpieza se le exigira que el local esté en perfectas

condiciones para que los clientes se sientan a gusto.

Figura 5.1 Organigrama

GERENTE

ENCARGADO
DE COCINA

I

COCIMERO 1 COCIMERO 2

ENCARGADO DE
CAMAREROS

C. BARRA

Fuente. Elaboracion propia.2017.

5.7 Epilogo.

C. 5ALA

PERSOMNALDE
LIMPIEZA

La forma juridica que mejor se adapta a nuestras necesidades seria una

Sociedad de Responsabilidad Limitada ya que no seria necesario ser mas de

una persona para constituirla y el capital aportado seria 3005,06 €. Si el

negocio no funcionase soélo se perderia esa cantidad.

Antes de empezar la actividad se deberian llevar a cabo una serie de trdmites

para la constitucién de la misma como pueden ser licencias, inscripciones en

los diferentes registros, alta en el impuesto sobre actividades econdmicas, en el

censo, entre otras.

Y en cuanto a la estructura organizativa adoptada seria la Lineo-Funcional

aprovechando las ventajas de cada una y minimizando las desventajas.
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6) PLAN DE MARKETING

6.1 Introduccion.

Podemos definir Marketing como el arte de comercializar productos y servicios
de manera rentable para la empresa, a través de la satisfaccidén de los clientes.
HOFFMAN, K Douglas. (2002).

El concepto de marketing ha evolucionado mucho desde su antiguo significado
como sindénimo de ventas, distribucion, publicidad o investigacion de mercado.
Las empresas en desarrollo estan prestando cada vez mas atencion a esta
disciplina, dada su necesidad de salir a competir con eficiencia en los dificiles
mercados actuales.

En este punto pasaremos a desarrollar el marketing mix o lo que es lo mismo

las 4 P, politica de precios, de producto, de promocion y de distribucion.

6.2 Segmentacion y Publico Objetivo.

En este punto trataremos quién es el publico al cual nos queremos dirigir, por lo
que efectuaremos una division del mercado en varios grupos mas pequefos
escogiendo una muestra que nos resulte mas fiable a la hora de analizar.

Para dar respuesta a la pregunta de ¢a quién dirigimos nuestro producto? Se
deben seguir tres pasos fundamentales:

1. Segmentar el mercado en grupos de consumidores con caracteristicas lo
mas homogéneas posible.

2. ldentificar de entre los distintos grupos estratégicos a nuestro publico
objetivo.

3. Llevar a cabo un posicionamiento adecuado de nuestro producto de acuerdo
a las caracteristicas de mi publico objetivo.

1. Segmentacién del mercado

A partir de los siguientes tipos de segmentacion determinaremos el publico que
mejor se ajuste a la oferta.

Estos campos los diferenciaremos segun su naturaleza:
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» Criterios geogréficos: tal y como hemos venido comentando, nuestro
restaurante estara ubicado en el poligono industrial Vara de Quart, en
Valencia, cerca de la avenida del automovil, de varios hospitales de
referencia como LA FE, el DOCTOR PESET y el HOSPITAL GENERAL
y el ndcleo duro de los mas importantes medios de comunicacion de
Valencia: LAS PROVINCIAS y LEVANTE EMV. También forman parte
de nuestro publico potencial, todas las personas que trabajan en las
entidades financieras cercanas, BBVA, Banco Santander, Bancaja,
Caixabank...

» Criterios demogréficos:

1. Edad: nuestro perfil de cliente es adulto y de un cierto nivel
adquisitivo (el rango de mayor porcentaje lo centramos en 30-55)

2. Sexo: indistintamente hombres y mujeres, aungue con un cierto
predominio del sector masculino.

3. Ocupacion: al ser “para ejecutivos” implicara una jornada laboral
amplia (no necesariamente un horario estandar tipo oficinista) y
muchas reuniones de negocio.

4. Religiéon: no es trascendente.

5. Nacionalidad: mayoritariamente nuestros clientes seran de
nacionalidad espafiola, o bien que hablen espafiol, pero nuestra
carta sera trilingle, ya que también la tendremos en valenciano y
en inglés.

» Criterios Psicograficos:

1. Estilo de vida: nuestros clientes son mayoritariamente personas
gue comen/almuerzan en un alto porcentaje fuera de su domicilio,
por lo que es perfecto para nosotros.

2. Valores: Personas formadas, cultas, preocupadas por las formas y
el buen gusto.

3. Personalidad: Muy abiertos, con don de gentes, y con una

mentalidad para los negocios muy marcada; por eso siempre
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estaremos expectantes a sus comentarios con el fin de ir

innovando y actualizando tanto nuestra carta como nuestros
servicios.

» Criterios de comportamiento: el hecho de fidelizar a nuestros clientes

implicara que intentemos crearles una “necesidad” de repetir

experiencia. Si conseguimos sorprenderles gratamente, repetirdn y la

frecuencia de visita sera mayor.

2. Seleccién del publico objetivo

Una vez establecida las caracteristicas de los posibles clientes que queremos
conquistar, vamos a seleccionar el tipo de cliente que va a entrar en nuestro
negocio.

Nuestro cliente tal y como hemos comentado va a ser una persona adulta con
poder adquisitivo, con una edad comprendida entre los 30-55 afios. Persona
que lleva un estilo de vida en el que da importancia a sus relaciones sociales,
tiene un nivel de lealtad con este tipo de establecimientos alto ya que es una
buena opcidn para hacer negocio.

Ademas nuestro publico objetivo da importancia al buen servicio y a la

gastronomia y no le preocupa pagar por ello.

3. Establecer Posicionamiento

Nuestro negocio debe marcarse una serie de objetivos de naturaleza
cuantitativa y cualitativa:

Cuantitativo: un volumen de ventas suficiente para poder recuperar y justificar
la inversion realizada por la empresa.

Cualitativos: crear una imagen tanto de la empresa como de la marca, con la

finalidad de obtener un prestigio dentro del sector.
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6.3 Mapa de Servicio.

Nuestra carta esta dirigida a un publico muy concreto, EJECUTIVOS, por lo
que descartamos opciones de menuds infantiles y guisos demasiado
elaborados. En cambio, a pesar de no tener una opcion concreta para los
vegetarianos, si que contamos con una serie de entrantes, y ensaladas
variadas que puedan serles placenteras.

Dispondremos de unos entrantes cuidadosamente preparados, con unas
materias primas de maxima calidad, ademas de unas tapas, carnes, pescados
y postres unicos.

Existe también una amplia bodega de vinos para la degustaciéon de los
comensales.

El restaurante se encontrara dividido en tres ambientes diferenciados. El
primero de ellos sera la barra del restaurante donde se podra degustar un
previo o puede ser el punto de espera del directivo frente a su proveedor/cliente
para luego pasar al restaurante. Y el tercer ambiente y no menos importante
del negocio es la zona de relax y cocteleria. Esta zona ademas de dar el punto
y final a la comida servira para hacer que el cliente se sienta confortable y

relajado.

Mediante el mapa de servicio estableceremos los puntos de nuestro proceso en
los que el cliente debe de esperar, y cudles son los puntos de riesgo. Una vez
elaborado intentaremos dar soluciones a las actividades criticas y a los tiempos

de espera.

A Espera del cliente. (E)

Actividades criticas donde el empleado no debe fallar. (F)
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Primer acto:
- A

-Tiempo de respuesta.

-Procedimiento para la toma de reservas.

Realizacién de la
reserva.

-Sonido y tono de voz.

Aceptar la reserva
‘ O

Ver disponibilidad de
mesas y horarios

4

Peticién de reserva
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Segundo acto:

— A A A /\

-Tiempo
-Procedimiento

para su recepcion

-Tiempo -Tiempo -Tiempo
-Puntualidad
-Procedimiento

a sequir por el

empleado
Recepcion del Asignacion de Entrega de Tomar nota al
cliente > una mesa la carta > cliente
-Empleado -Decoracion -Disefio la carta
-Mobiliario -Apariencia -Empleado
-Decoracion -Arreglo mesas
4 T
SIRESERVA NO RESERVA
Comprobar si Entregar la
el cliente tiene Acompanar Acompafiar al nota al
reserva al cliente a cliente a su finalizar
4 SU mesa mesa 4
y
Saludar al Tomar nota al
O mesa
Ver
disponibilidad
de mesas
Numero de
personas que
van a recibir
el servicio
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Tercer acto:

— A

-Tiempo
-Proceso para

servir la comida

Servicio de
comida

-Proceso de asistencia
para que no le falte

nada al cliente

-Empleado
-Calidad de la

comida

Servir la

mesa

comida a la

cocina

Recoger la
comida en la

T

comida

Preparar la

A 4

/\

-Tiempo
-Proceso de

entrega

O

O

Servicio de Entrega de la
asistencia » factura
continua al
cliente
-Empleado -Empleado
-Factura
Ver si le falta [)lfes;)tedlr al
algo en la mesa cliente
a los clientes 2
Devolver el
cambio
A
Cobrar la
factura
4
Entregar la
factura
A
Preparar la
factura
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Analizaremos ahora algunas variables que aparecen reflejadas en estos
graficos:
Actividades criticas:

-Aceptar la reserva.

-Tomar nota al cliente.

-Ver la disponibilidad de mesas con capacidad.

-Sabor y calidad de la comida.

-Servir la comida.

-Preparar la comida.

-Preparacion de la factura.

-Cobro de la factura.

-Devolver el cambio.
Solucion de las actividades criticas:
Hay que prestar la debida atencion a la hora de escuchar bien las demandas y
anotarlas correctamente, minimizando los errores. El cauce desde la anotacion
del pedido hasta la elaboracion del plato debe ser directo, sin interferencias.
Ordenes claras y concisas.
Si a la hora de sacar el plato a la sala, éste no esta en perfectas condiciones,
no saldr4. Y, por descontado, se atendera en el momento cualquier
observacion del cliente, si por cualquier motivo, no estuviera conforme con lo
qgue se le ha servido, tanto en la composicién como en la temperatura de los
alimentos. Los camareros ya saben como deben servir los platos, conservando
las formas exigidas de orden y disciplina, al igual que las que conlleven
implicitas de los diferentes departamentos de sanidad (envases absolutamente
cerrados de aceites, o descorchar delante el comensal la botella de vino/agua
escogida, por ejemplo).
Solucion de los tiempos de espera:
El orden en la estructura organizativa es basico, por lo que, a pesar de contar
con unos platos concretos en nuestra carta, tendremos que ultimar las

elaboraciones a continuacion de las pertinentes demandas de los clientes, con
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el fin de que lleguen en su punto. Desde la comanda hasta que se sirva el plato
en la mesa, tendran acceso a las pantallas y televisiones del local y se les
facilitara un folleto con las diferentes opciones de cdOcteles.
Si hubiera, se les informaria también de los posibles eventos deportivos que
serian retransmitidos en nuestro local, por si quisieran reservar con antelacion.
En el transcurso de la espera, y siempre a cuenta del local, se le invitara a un
pequeio aperitivo, con el que abran el apetito.
Por ultimo, se les obsequiara con un chupito de licor (a elegir por el cliente)
mientras esperan que se le haga entrega de su factura.
Vision del servicio desde el punto de vista del mar  keting:

» Servicio esencial: clientes que valoran tanto la calidad de la comida

como los servicios “extras”

» Servicio perceptible:

-Personal: debe ser amable, respetuoso, dando buena imagen.
Iran uniformados debidamente, con una identificacion visible al
comensal.

-Nivel de calidad: ofreceremos los mejores productos y los
serviremos de la mejor manera posible.

-Tiempo de servicio: nuestro personal se esforzara para que los
comensales reciban sus comandas en tiempo.

-Tiempo de espera: debe ser el justo para que la comida sea
servida en tiempo y forma. Todos aquellos que utilicen nuestra
herramienta de reserva online, podran concertar un horario por
anticipado.

-Equipo de apoyo: estamos abiertos a contratar gente en épocas
de mayor demanda.

-Estrategia de marca: en principio nuestro “Food & Business”
cuenta con un unico local; conforme veamos el funcionamiento,

podriamos estudiar la opcién de abrir algun otro.
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e Servicio incrementado: por supuesto, contamos con hojas de
reclamaciéon a la vez que disponemos de buzdén de sugerencias
tanto en el local como en nuestra pagina web. En las redes
sociales, hemos habilitado opciones para interactuar con los

clientes, anotando las peticiones y reflexiones que nos realizan.

6.4 Estrategia de precios.

Podria definirse como el valor que ponemos a cada producto/servicio que

vamos a comercializar. La mejor formula para establecerlos es fijarse en 4

variables (tomadas conjuntamente, no de manera individual):

Los costes variables del producto: debemos tener en cuenta los costes
de las materias primas, en nuestro caso, alimentos, bebidas y
tecnologia. Como es ldgico, dependera de nuestra negociacion con los
proveedores, pudiendo ampliar nuestro margen e incrementar o no los
precios.

Demanda: es el conocimiento del grado de sensibilidad de la venta de un
producto entre los cambios experimentados por alguno de los distintos
factores internos que actuan sobre ella. En nuestro caso, el hecho de un
aumento de precios puntual no deberia hacer tambalear nuestro
negocio, ya que al ser gente econdémicamente solvente, podrian
asumirlo.

Competencia: tenemos que analizar qué cobran por el mismo producto
nuestros competidores. Esta circunstancia la tenemos en cuenta para
aplicar nuestras tarifas. No siempre adoptar precios mas bajos que
nuestros competidores serd sintoma de éxito; a veces, pueda dar
imagen de mala calidad. Por eso, habra que analizarlo bien, y fijar unos

precios correctos.
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« Prioridades de nuestro cliente: tal y como hemos comentado en puntos
anteriores, nos gusta interactuar con nuestros clientes. Por ello,
sabemos detectar sus necesidades y en base a este criterio, podremos

ajustar los precios.

El precio ha de generar un margen econOmico para la empresa (margen
bruto=precio de venta — coste variable unitario); este margen debemos
conocerlo en cualquier momento de la comercializacién y de todos y cada uno
de los productos. De este margen haremos frente a los costes fijos de la

empresa y a los beneficios para los propietarios.

6.5 Promocion y Publicidad.

Mediante la promocién o comunicacion lo que se persigue es informar de la
existencia de un producto/servicio, sus ventajas, disuadir al cliente potencial y
recordar al cliente actual que el producto existe. Un punto fuerte al que
debemos prestar atencién es la decoraciéon y el disefio del local, debe ser un
sitio acogedor que invite a entrar. Pero, sin duda, no hay nada mejor que una
buena campafia de publicidad. Tendremos que efectuar una aportacion

econdmica concreta para ella.

Publicidad
Vamos a plantear varios objetivos:

» Conocimiento: dado que somos de nueva creacion, tendremos que llegar
a la mayor cantidad posible de personas.

e Agrado: una vez nos hayamos dado a conocer, el siguiente aspecto es el
hecho de gustar a los clientes, posibilitando que deseen volver a
visitarnos.

* Compra: Es una variable econémica: cuanta mas gente nos visite mas

ganancia obtendremos.
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Para llegar a transmitir esa imagen deseada de profesionalidad, elegancia y
creatividad, pondremos en marcha alguna medidas:
-Tarjetas de visita: instrumento eficaz para que los clientes sepan
identificar nuestro negocio, dénde nos ubicamos y la manera exacta
de ponerse en contacto con nosotros, tanto indicando expresamente
nuestros numeros de teléfono como la pagina web. Contamos con un

proveedor amigo FORSAL que nos facilitara las citadas tarjetas.

Figura 6.1 Vision frontal tarjeta visita restaurant  e.

FOOD & BUSINESS

Y Tu restaurante de moda

J

Fuente. Elaboracion Propia.2017

www.food&business.es
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Figura 6.2 Vision posterior tarjeta visita restaura  nte.

Poligono Ind. Vara de

‘:ﬁ' Quart
‘ Calle dels Gremis, 2A
Valencia

Telf. 619809112

Fuente. Elaboracion Propia.2017

-Entrega de folletos: sobre todo primara las imagenes de nuestro
local, resaltando, como no podria ser de otra manera, qué tipo de

restaurante somos, qué servicios prestamos y nuestra ubicacion.

-Pagina web: nuestro proveedor de informatica INTERACTIVE
SOFTWARE nos disefiara la pagina, sencilla y clara, pero a la vez
moderna. En ella, se facilitar4 toda la informacién necesaria para
encontrar la ubicacién del local, cobmo llegar a €l mediante transporte
publico, zona de reservas online, galeria fotografica, sugerencias...y
acceder a nuestra “carta online”, visualizando el menu, pudiéndolo

descargar en PDF.

-Cuenta en redes sociales: Facebook y Twitter. Las usaremos para
interactuar con nuestros clientes y amigos. Tal y como comentamos,
esta herramienta nos sera de utilidad para publicitar eventos

deportivos, lo cuales veremos en nuestra pantalla gigante.

-Publicitarnos en diferentes paginas de restaurantes y buscadores en

Internet: queremos llegar al maximo publico posible dentro de
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nuestro perfil, y por eso, nos daremos a conocer en paginas tipo
“tusrestaurantes.com” o similares, al igual, que en foros de opiniéon
como Tripadvisor... etc.

-Anuncio en radios: Otro medio que explotaremos sera anunciarse en
programas especificos de radio. El mensaje sera directo y atractivo,

ya que unicamente se dispone de 20 segundos en cada cufia.

-Inauguracién del local: haremos una pequefia celebracién para
inaugurar el negocio, invitando a clientes potenciales y dandonos a

conocer.

Venta Personal

Como su propio nombre indica, debera establecerse una relaciéon directa entre
comprador y vendedor, 0, en este caso, entre nosotros y nuestros clientes.
Tendremos un contacto continuo con ellos, prestandoles los mejores servicios y
sirviéndoles articulos de gran calidad.

Les aconsejaremos Yy orientaremos con el fin de satisfacer sus necesidades,
causandoles buena impresion, pero sin llegar a ser molestos. El hecho de
saber los limites entre lo correcto y lo que no, sera una de las claves del éxito.
No sélo lo basaremos en nuestro nivel de formacion, ya que no todos los
clientes quieren ser tratados por igual, sino en mas aspectos. Tendremos que
ser a la vez, educados y serviciales, sabiéndoles explicar las bondades de

nuestra carta asi como alguna explicacion del cocinado de alguno de los platos.

Una estrategia correcta y bien planteada de venta personal se basa en 6
puntos:

1. Preparacion adecuada: conocer las caracteristicas del producto, las

necesidades de los clientes y como se ha especializado el mismo

sector en el que nos movemos.
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2. Deteccion de los posibles clientes: estudio previo de a quién nos
debemos dirigir.

3. Contacto inicial con los clientes: es importante captarlos en el
momento de arrancar nuestro negocio.

4. Exposicion de los argumentos de venta: saber responder a las
preguntas de los clientes y darles la informacion no s6lo que quieren
saber, sino alguna adicional que pueda ampliarles sus necesidades.

5. Cierre de venta: en nuestro caso, se producird cuando el cliente pide
la comida y el encargado se la sirve en la mesa.

6. Actividades de seguimiento: asegurarnos que el cliente esta
satisfecho y, conforme a sus reacciones, mejorar en los proximos
servicios, incorporando nuevas decoraciones, mejorando las

presentaciones, sin bajar la calidad.

Promocién de ventas
Consiste en incentivos a corto plazo que fomentan la compra o venta de un
producto o servicio. Algunas que realizaremos seran:
» Descuentos variables, a través de la web, con reservas online
anticipadas, tanto en rebajas en precios como en formulas de invitacién
a un coctel...
» Tarjeta VIP de fidelizacion, acumulando puntos canjeables en eventos
importantes

» Catas: alguna degustacion de vinos puntual.

Relaciones publicas

Intentaremos crear una comunicacion favorable con nuestros clientes, con el fin
de mejorar nuestra imagen; toda aquella persona que se relacione con el
publico, serd, en si misma, unas relaciones publicas, intentando ser amable y

educado. Saber hacer llegar nuestro negocio a través de los medios de

124

Trabajo Final de Carrera



2 UNIVERSIDAD
W POLITECNICA
2/ DE VALENCIA

comunicacion sera un punto a nuestro favor. No soélo tendremos en cuenta el
circulo de la informacién den los medios, sino que, como dijimos anteriormente,
intentaremos llegar a acuerdos con cadenas hoteleras, las cuales, nos pueden

hacer derivar clientes hasta nuestras instalaciones.

6.6 Distribucion.

Aqui analizaremos de qué manera hacemos llegar el producto/servicio a
nuestro consumidor. En este caso hay un canal de distribucion directo, no
necesitando el cliente ningun intermediario para consumir el producto final. En

caso contrario, tendriamos que hablar de un canal de distribucion indirecto.

Figura 6.3 Canal de distribucién.

PROVEEDORES:> RESTAURANTE :> CLIENTES

Fuente. Elaboracion Propia.2017

Hay diferentes vias de comunicacién con nosotros:
* Convencional: acude al restaurante y en él, pide lo que va a
consumir.

» Telefonicay via web: reservas antes de acudir fisicamente al local.

Otro aspecto al cual nos debemos referir es el hecho de que nuestro proceder
sea similar dia tras dia, atendiendo a nuestros clientes con la misma
profesionalidad y calidad. La “entrega del servicio” sera muy alta, y nunca se

debera bajar el liston, sino todo lo contario.
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6.7 El servicio ampliado.

Christopher Lovelock es el creador del concepto “producto ampliado”, este
movimiento surge como una alternativa necesaria para que las empresas
sobrevivan y evolucionen en el siglo XXI.

Segun este concepto, funciones como Marketing, Operaciones y Recursos
Humanos deben integrarse y colaborar juntas para crear sinergias entre la
satisfaccion del cliente, la productividad operacional y la actuacion de los
empleados.

Lovelock identifica dentro de cada area de negocio el “Core Product”, es decir,
la actividad principal que ésta desarrolla. Alrededor de la misma, sitla una serie
de servicios complementarios que le afiaden valor.

En nuestro caso para satisfacer las necesidades de nuestros clientes y
fidelizarlos, es necesario analizar las caracteristicas de nuestro servicio, en que
aspectos podemos mejorar y que aspectos deberiamos ir ampliando. Por ello,
aplicando las teorias de Lovelock debemos analizar el producto/ servicio que
ofrecemos y a partir de ahi ir afladiendo servicios complementarios que nos

guien hacia la consecucion de ventajas competitivas.

Figura 6.4 Flor de Lovelock.

Informacion

Pago Consultas

Facturacion Toma de Pedido

Excepciones Cortesia

Atencion

Fuente. Christopher Lovelock
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De ahi la llamada FLOR DE LOVELOCK:

* Informacién: ofreceremos la mayor cantidad de informacion, no sélo en lo
referente a lo que van a consumir, sino a los horarios que tenemos, la
localizacion/ubicacion de nuestro restaurante, ofertas, precios, contacto...

» Consultas: Escuchar las sugerencias de los clientes asi como las opiniones,
tanto en el propio local, como a traves de las redes sociales.

 Toma de pedidos: Servicio agil, rapido, y cortés, atendiendo tal y como se
merecen. Nuestra web estara siempre actualizada, para que la informacion
que publiguemos sea la mas actual posible, ofreciendo respuestas
concretas a las reservas.

» Cortesia: Trato agradable desde el momento en el que entran al local hasta
gue salen de él, no sélo en la comida.

» Atencion: Ofrecerle nuestros servicios tanto gastronémicos, con informacion
de proveedores, si hiciera falta, asi como nuestra impresora para
imprimirles algan documento de trabajo importante.

» Excepciones: Dar solucion a las incidencias a la mayor brevedad posible,
dando alternativas para que el cliente no se vea perjudicado.

» Facturacion: nuestros proveedores informaticos nos dan las herramientas
necesarias para que sea facil contabilizar ingresos, costes, beneficios...
Tendremos un software especifico para nosotros que nos facilita mucho las
cosas.

« Pago: hay muchas opciones, desde el pago en efectivo, pasando por la que
mas gente utiliza, la tarjeta de crédito.

Por tanto, en los servicios lo que debe primar es la orientacion total hacia el
cliente, es decir, conocer a los clientes, crear valor a partir de sensaciones que
genera la utilizacion de nuestro servicio a través de un trato amable.

Aunque nuestro servicio funcione correctamente deberemos aplicar un sistema
de mejoras continuas en cuanto a la elaboracion de los platos, presentacion de

los mismos, etc.
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6.8 Epiligo.

En este punto se ha desarrollado el plan de marketing de nuestros servicios.
Hemos tratado quién es nuestro publico objetivo siendo éste personas de
mediana edad con una buena posicion econémica alta.

Para todos ellos, seguiremos una estrategia de posicionamiento de nuestro
negocio, situandola en la mente del consumidor de tal manera que cubramos
sus necesidades motivandoles en el consumo e influyendo en la percepcion
que tienen los clientes del negocio.

En cuanto al producto, queremos conseguir que nos vean como un producto de
alta calidad que justifique una prima sustancial en el precio.

El precio ha de generar un margen econémico para la empresa. Dicho precio
dependera de la negociacidon que tengamos con los proveedores. Un aumento
puntual de los precios no deberia hacer tambalear nuestro negocio.

Respecto la publicidad realizaremos tarjetas de visita, entrega de folletos y no
olvidarnos de la pagina web y redes sociales, anuncios en radio.

Y por ultimo la distribucion ya sea por la via convencional, es la gente que
acude directamente a nuestro restaurante o via telefonica o web.

Debemos tener en cuenta que lo que debe primar es la orientacion total hacia

el cliente.
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7) ANALISIS ECONOMICO - FINANCIERO

7.1Introduccién.

En este punto haremos un analisis econdmico — financiero para estudiar la
viabilidad del proyecto que queremos llevar a cabo, es decir, trataremos de
analizar si el proyecto reune las condiciones de rentabilidad, solvencia y
liquidez necesarias.

Se realizara para los cuatro primeros afios de la empresa y se consideraran
tres escenarios: esperado, optimista y pesimista.

A continuacion elaboraremos los estudios pertinentes para poder determinar si
es 0 no aconsejable llevar a cabo la inversibn que supone montar un

restaurante de estas categorias.

7.2 Balances de situacion Previsionales. Cuatro afilo  s. Escenario
realista.
El balance representa contablemente la situacion econdmica y financiera del
negocio en un momento concreto. En el deben figurar de forma ordenada y
equilibrada tanto los bienes y derechos que posee la empresa como del capital

y las obligaciones a que esta comprometida.

Los diferentes conceptos que constituyen el balance se integran en dos

grandes grupos.

» Activo: es lo que tiene la empresa, y nos indica lo que se nos debe y cual
ha sido el destino de los fondos de los que dispone.

* Pasivo y Patrimonio Neto. El Pasivo estd formado por el conjunto de
recursos financieros obtenidos por la empresa para el desarrollo de sus
funciones. Representan obligaciones para la empresa surgida a partir de
sucesos pasados. Por lo que respecta al Patrimonio Neto, es la
diferencia entre los activos y pasivos de la empresa, esta formado entre
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otras cosas por las aportaciones de los socios. MARIN, Maria del Mar
(2009-2010).

En la siguiente tabla vamos a analizar cuales son las principales masas que
conforman tanto el activo y el pasivo del escenario esperado, y cual es su
evolucion para un horizonte de 4 afos. En los anexos se encontrara el balance

para los otros posibles escenarios.

Tabla 7.1 Activo Previsional Escenario Esperado a4  afios vista.

ACTIVO 2017 2018 2019 2020
ACTIVO NO CORRIENTE 62.300,00 53.640,00 44.980,00 36.320,00
Inmovilizado Intangible 1.680,00 1.260,00 840,00
Aplicaciones Informéaticas 2.100,00 2.100,00 2.100,00
Amortizaciones 420,00 840,00 1.260,00
Inmovilizado Material 51.960,00 43.720,00 35.480,00
Mobiliario 12.000,00 12.000,00 12.000,00
Equipos Informaticos 1.200,00 1.200,00 1.200,00
Magquinaria 18.000,00 18.000,00 18.000,00
Utensilios 4.000,00 4.000,00 4.000,00
Reformas 25.000,00 25.000,00 25.000,00
Amortizaciones 8.240,00 16.480,00 24.720,00
ACTIVO CORRIENTE 27.700,00 29.855,92 27.401,89 30.569,99
Hacienda (IVA) 11.214,00

Existencias 7.861,43 8.175,89 8.502,92
Tesoreria 16.486,00 21.994,49 19.226,00 22.067,07
TOTAL 90.000,00 83.495,92 72.381,89 66.889,99

Fuente: Elaboracion Propia. 2017

Activo No Corriente: Incluye la totalidad del Inmovilizado que forma parte de la

empresa. En esta partida se encuentran tanto el inmovilizado material como el
intangible. En el inmovilizado material esta compuesto por la maquinaria, el
mobiliario, los utensilios y demas enseres necesarios para poder producir

nuestros productos.
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Por otro lado, en el inmovilizado Inmaterial aparecen reflejados las inversiones

en el software adquirido.

Las amortizaciones recogen la depreciacion que sufre el activo a lo largo de los
afos de su vida util. (ANEXO 9).

Activo Corriente: Esta formado por las existencias que disponemos a 31 de

diciembre, el dinero disponible y Hacienda por Iva.

Las existencias hacen referencia al stock que dispone el restaurante a final de
afo, nuestro objetivo para evitar pérdidas dinerarias es que se disponga del
minimo posible, como consecuencia de mermas en la comida. Para evitar
excesivos stocks, es necesaria una adecuada prevision de las ventas. Como se
observa en la tabla, el stock ha ido aumentando como consecuencia del

aumento de las ventas.

El IVA que aparece en el afio 2017, hace referencia al IVA que nos debe
Hacienda como consecuencia de las compras que se llevan a cabo a lo largo
del 2017.

Del Activo se extrae que la mayor masa patrimonial la forma en un principio, el
Activo no Corriente, debido a las inversiones que se hicieron al inicio de la
actividad para poder llevar a cabo el negocio. Sin embargo a medida que pasan
los afios este valor se invierte, es decir la mayor masa patrimonial deja de ser
al Activo No Corriente como consecuencia de la depreciacion que sufre el
activo. Es a partir del 2020 cuando el Activo Corriente pasa a ser la masa
predominante, debido al aumento de la tesoreria, como consecuencia entre

otros del incremento de las ventas.
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Tabla 7.2 Pasivo y PN Previsional escenario Esperad 0 a 4 afios vista.

2017 2018 2019 2020
PASIVO Y PN
PATRIMONIO NETO | 30.000,00 19.584,64 15.452,42 17.431,78
FONDOS PROPIOS 30.000,00 19.584,64 15.452,42 17.431,78
Capital 30.000,00 30.000,00 30.000,00| 30.000,00
Pérdidas Ejercicio
anterior -10.415,36 | -14.547,58
Resultado Ejercicio -10.415,36 -4.132,22 1.979,36
Reserva (Beneficio)
PASIVO NO
CORRIENTE 60.000,00| 45.582,81 37.628,34| 29.131,13
Deudas a I/p entid.
Crédito 60.000,00| 45.582,81 37.628,34 29.131,13
PASIVO CORRIENTE 18.328,47 19.301,13 20.327,39
Deudas a c/p entid.
Crédito 7.446,40 7.954,47 8.497,20
Hacienda IVA 2.820,64 2.962,77 3.110,95
Proveedores 8061,43 8.383,89 8.719,24
TOTAL 90.000,00 83.495,92 72.381,89 66.890,30

Fuente: Elaboracion Propia. 2017

Patrimonio Neto: Esta formado por la aportacion de 30.000€ que se hizo al

inicio de la actividad, los resultados del ejercicio y las pérdidas de ejercicios

anteriores. Se observa que se obtienen pérdidas en al afio 2018 y el afio 2019.

Pasivo No Corriente: Representado por la deuda a largo plazo con la entidad

de crédito, por el préstamo solicitado. El valor de la deuda a largo plazo
disminuye con el paso de los afos, esto se debe al pago anual de parte de la

deuda.

Pasivo Corriente: Formado por lo que le debemos a los proveedores, la deuda

con la entidad de crédito a corto plazo (préstamo) y Hacienda por IVA.

Puesto que a los proveedores les pagamos a los 30 dias, a 31 de diciembre de

cada ejercicio le debemos lo que queda pendiente a esta fecha. En la tabla se
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observa que este valor aumenta, como consecuencia al aumento de las ventas,

gue provoca que se compre mas para poder hacer frente a la nueva demanda.

Por lo que respecta al IVA, como este se paga de forma trimestral, las
cantidades que aparecen en el pasivo, hacen referencia a lo que se le debe a
Hacienda a final de afio (un trimestre, de la diferencia entre el IVA repercutido y

el soportado), el cual se hara efectivo al afio siguiente.

La masa patrimonial que representa un mayor peso con respecto al total del
pasivo y patrimonio neto, en los primeros ejercicios es el pasivo no corriente, es
decir, la deuda con la entidad de crédito. Sin embargo a partir del 2020, este
valor se invierte, en virtud de los fondos propios, como consecuencia del
aumento del beneficio por un lado, y por la disminucion de la deuda a largo

plazo con la entidad de crédito.

7.3 Cuentas de resultados. Cuatro afios. Escenarior  ealista.

La cuenta de pérdidas y ganancias es un documento que nos indica la
prevision del beneficio o las pérdidas esperadas del ejercicio, calculadas como
la diferencia de los ingresos, que principalmente provienen de las ventas, y los
gastos necesarios para su realizacion.

En este caso al igual que hemos hecho anteriormente haremos el estudio para

un horizonte temporal de 4 afos, y nos centraremos en el escenario realista.

Con este analisis debemos de ser capaces de evaluar a la empresa y poder
tomar decisiones a largo plazo. Y asi ver de qué mejor manera se puede
gestionar la empresa, saber cual sera el futuro que le espera y sacar

conclusiones para actuar.

La cuenta de Pérdidas y Ganancias no debe solo proporcionar informacion

sobre el volumen de resultado de la empresa, sino como hemos dicho sobre las
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causas que llevan a obtener este resultado. Por esta razon se separan los

ingresos y los gastos en funcion de la causa que los motiva. Por ello se

distinguiran:

* Resultados de Explotacion: Son los originados por el desarrollo de las

actividades ordinarias de la empresa.

* Resultados Financieros:

Son

los originados por

las

inversiones

financieras de la empresa y por la financiacion ajena de la empresa.

Tabla 7.4 Cuenta de Pérdidas y Ganancias Previsiona | escenario
Esperado a 4 afios vista.

2017 2018 2019 2020

€ % € % € % € %
Ventas 291.881,60| 100,00/ 303.556,86| 100,00| 315.699,14| 100,00 328.327,10/100,00
&i%?;z)de 96.737,16 | 33,14| 100.606,65| 33,14 | 104.630,91| 33,14 | 108.816,15| 33,14
Margen Bruto 195.144,44] 66,86 | 202.950,22| 66,86 | 211.068,23| 66,86| 219.510,96| 66,86
gé‘r’;ct)isal) 168.756,00| 57,82 | 170.443,56| 56,15| 172.148,00 54,53 | 173.869,48| 52,96
(Otros Gastos) | 24.050,00| 8,24| 24.360,70| 8,03 24.67591| 7,82| 24.995,71| 7,61
EBITDA 2.338,44| 0,80| 8.145,96 2,68| 14.244,32| 451 20.645,77| 6,29
Amortizaciones 8.660,00| 2,97| 8.660,00 2,85| 8.660,00| 2,74| 8.660,00| 2,64
BAIl -6.321,56| -2,17 -514,04| -0,17| 5.584,32| 1,77| 11.98577| 3,65
(Gastos 4.00380| 140| 3.61818| 1,19| 3.11012| 099| 2567,38| 0,78
Financieros)
BAI -10.415,36| -3,57| -4.132,22| -1,36| 2.47420| 0,78 9.418,39| 2,87
(Impuesto
sobre 494,84 0,16 1.883,68 0,57
sociedades)
Beneficio Neto | -10.415,36| -3,57| -4.132,22| -1,36| 1.979,36| 0,63| 7.534,71| 2,29

Fuente: Elaboracion Propia.2017
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De la tabla podemos sefialar en primer lugar, que tanto en el primer afio como
en el segundo, se obtienen pérdidas, esto se debe entre otras cosas, a los
elevados costes de personal, a los relativos al suministro de materias primas en
comparacion con las ventas y a las amortizaciones del inmovilizado. A partir del

2019, la empresa empieza a tener beneficio.

Como ya hemos explicado en el apartado del presupuesto de tesoreria las

ventas aumentan en un 6% anual.

Por lo que respecta a los costes de venta, es decir el costes de las materias
primas (para simplificar no hemos tenido en cuenta los costes relativos a la
mano de obra directa ni a otros gastos de fabricaciébn, como por ejemplo la
energia), no representan una proporcion excesivamente elevada sobre las
ventas, el 33,14%. A partir del afio 2018 estos costes aumentan, como

consecuencia del incremento de la partida de ventas.

La masa de mayor peso sobre las ventas todos los afios, es la relativa a los
costes que representan los salarios de los trabajadores y la seguridad social a
cargo de la empresa. En 2017 representan un 57,82% sobre las ventas, pero a
partir de este afio su peso disminuye llegando a un 52,96% en el afio 2020,

debido a un mayor aumento de las ventas que al aumento de estos costes.

Se observa como los gastos financieros van disminuyendo con el paso del
tiempo, debido a que se va amortizado el préstamo y por tanto se pagan menos

intereses.

La partida de los otros gastos esta formada entre otros, por los gastos de
arrendamiento, de publicidad, de suministro, etc. Se ha estimado que la
mayoria de estos gastos van a aumentar de media un 1% anual, por esta razén
observamos en la tabla que estos costes aumentan afio tras afio. Sin embargo

Su peso relativo sobre las ventas disminuye afio tras afio.
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7.4 Anélisis de ratios. Cuatro afos. Escenario real  ista.

En este apartado vamos a analizar los principales ratios para diagnosticar en

gué situacion se encuentra el restaurante.

Los ratios de liguidez _ sirven para diagnosticar la situacion de liquidez de la

empresa, es decir, la posibilidad de poder hacer frente a sus pagos a corto a
plazo. Para ello se pueden utilizar los siguientes ratios y los analizaremos
desde un punto de vista conjunto y global para no llevarnos a errores
posteriores que podria ocasionar el estudio individualizado de los ratios, y son

los siguientes:

Figura 7.1 Férmulas de los ratios de liquidez

Activo cormente

Ratio de Liguidez genaral = ; :
Pasivo cormente

Realizable+ Disponible
Pasivo corriente

Ratio de tesoreria =

Disponibla
Pasivo cormente

Ratio de disponibilidad =

Fondo de maniobra
Activo

F.M. sobire aclivo =

Fondo de maniobra
Pasivo comiente

F.M. schre pasivo comiente =

Fuente: Elaboracién propia.2017
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Tabla 7.5 Ratios de liquidez para el escenario espe rado

2017 2018 2019 2020
Ratio de Liquidez 1,63 1,42 1,50 1,81
Ratio de Tesoreria 1,20 1,00 1,09 1,40
Ratio de 1,20 1,00 1,09 1,40
Disponibilidad
Ratio de FM/Activo 0,14 0,11 0,15 0,26
Ratio de FM/PC 0,63 0,42 0,50 0,81

Fuente: Elaboracion propia.2017

Ratio de Liquidez

El Ratio de liquidez, nos permitira hacer un diagnostico de la capacidad de la
empresa para hacer frente a sus pagos a corto plazo. Se considera un ratio
correcto si los valores se encuentran en el intervalo de [1,5-2], por tanto la
empresa no dispone de problemas de liquidez y es capaz de hacer frente a sus

deudas a corto plazo, lo que es un dato muy positivo.

Ratio de tesoreria y de Disponibilidad, ambos ratios presentan los mismos

valores, ya que no existe realizable. Se consideran aceptables valores entre 0,8
y 1. Se observa que en todos los afos los valores son proximos a 1, por lo que

en este sentido la liquidez de la empresa sera buena para todos los ejercicios.

Por lo que respecta a los ratios de FM estos aumentan afio tras afio, lo que
indica que el restaurante tiene suficiente margen para hacer frente a las deudas

a corto plazo, como ya hemos explicado anteriormente.
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A través de los ratios que se citan en la Figura 7.2, se estudiara el volumen de
endeudamiento de la empresa para determinar si la estructura financiera es o
no adecuada, en el sentido de si permite a la empresa disfrutar de cierta
independencia en la toma de decisiones 0 éstas se ven seriamente influidas
por terceros. Ademas, estos ratios nos informan sobre la cantidad y calidad de
la deuda, asi como de si el beneficio obtenido es suficiente como para soportar

la carga financiera de la empresa.

Figura 7.2 Férmulas de los ratios de endeudamiento

Pasivo
P. Meto + Pasivo

Ratio de endeudamiento

Patrimonio Neto
Pasivo

Ratio de autonomia =

Activo
Pasivo

Ratio de solvencia =

Pasivo Cormriente
Pasivo Total

Calidad de la deuda =

Gastos Financieros
Ventas

Gastos financ. / ventas =

(Gastos Financieros
Pasivo con coste

Coste de |la deuda=

Cobertura gastos BAll
financieros= gastos financieros

Fuente: Elaboracién propia.2017
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Tabla 7.5 Ratios de endeudamiento para el escenario  esperado

2017 2018 2019 2020
Ratio de 0,77 0,79 0,74 0,62
Endeudamiento
Ratio de Autonomia 0,31 0,27 0,35 0,60
Ratio de Solvencia 1,31 1,27 1,35 1,60
Ratio de Calidad 0,29 0,34 0,41 0,52
deuda
Ratio Gts 0,01 0,01 0,01 0,01
finan/ventas

Fuente: Elaboracién propia.2017

Ratio de endeudamiento.

Este ratio nos relaciona el Pasivo No Corriente y el Pasivo Corriente con el total
del pasivo. Este ratio deberia oscilar entre 0,4 y 0,6, pero observamos que esta
por encima, lo que indica que en los primeros afios la empresa esta

excesivamente endeudada. Sin embargo en 2020 la situacién mejora.

Ratio de autonomia.

Nos proporciona la misma informacién que el Ratio de Endeudamiento pero
relaciona el Patrimonio Neto con la deuda. Este valor se incrementa, lo que
implica que aumenta la autonomia de la empresa. Los valores para los tres
primeros afios no se consideran adecuados, ya que el restaurante no puede
hacer frente a su deuda con los fondos propios que dispone. Sin embargo a

partir del 2020, los valores que se obtienen se consideran aceptables.
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Ratio de solvencia.

Permite medir la capacidad de la empresa para hacer frente a la totalidad de
las deudas con el Activo que dispone. En todos los afios se obtienen valores
superiores a 1, pero no es hasta el afio 2020, cuando los valores se consideran
adecuados, es decir es en estos afos en los que la empresa tiene una

adecuada solvencia, para hacer frente a las deudas contraidas.

Ratio de calidad de la deuda.

Este ratio mide como su nombre indica la calidad que tiene la deuda, se
considera una deuda de calidad, cuando la deuda predominante es a largo
plazo. En el caso de estudio en los tres primeros afios se considera que se
dispone de deuda de calidad puesto que el ratio es mas préximoa O que a 1, lo
gue se refiere, que la mayor parte de la deuda es a largo plazo. Sin embargo
este ratio aumenta, como consecuencia de la disminucion de la deuda a largo y
el aumento de la deuda a corto plazo. Por tanto la calidad de la deuda

evoluciona de forma desfavorable.

Ratio de gastos financieros sobre ventas.

Representa que parte de las ventas es consumido por los gastos financieros.
Los valores de cada uno de los afilos es muy reducido, lo que es un dato
positivo, esto quiere decir, que son casi inapreciables los gastos financieros

sobre las ventas que hace el restaurante.

7.5 Plan de Inversion — Financiacion. VAN.TIR.

Este apartado mostrara el destino que se le va a dar a unos determinados
fondos financieros para poder obtener una serie de recursos necesarios para la

prestacion del servicio.
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* |nversiones en capital no corriente.

Representan una inversion a largo plazo y es una parte de la inversion global
de la empresa, se trata de los activos necesarios para que se pueda desarrollar

la actividad.

Por lo que respecta al local, vamos a optar por alquilarlo, ya que comprarlo

supondria un desembolso muy importante de capital.

Inmovilizado Intangible.

Son inversiones 0 elementos patrimoniales intangibles que tiene la empresa

con caracter estable y que son susceptibles de ser valorados econémicamente.

* Aplicaciones Informaticas: Hace referencia al software especifico
destinado a agilizar las tareas propias del restaurantes. Nos permitira
entre otras cosas gestionar las mesas, control de stocks, movimientos

de caja. En esta partida también esta incluida la pagina Web.

Inmovilizado Material

Son inversiones que realiza la empresa y que se materializa en bienes
muebles o inmuebles tangibles que no se destinaran a la venta o

transformacion.

e Mobiliario y equipamiento: En este apartado estd todo el
mobiliario del restaurante, como son las mesas preparadas para

poner un ordenador, sillas, cuadros, etc.

e Maquinaria: Incluye toda la maquinaria que es necesaria para
poder llevar a cabo la actividad, como el horno, la freidora,
cafetera, batidora, planchas, campana, cocina industrial,

refrigeradores y congeladores, lavavajillas, etc.
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» Equipos informaticos: Lo conforman una Pantalla tactil, impresora

y PDA’s para tomar comandas y de evitar errores superfluos.

» Utensilios: la cuberteria que incluye tenedores, cuchillos, pinzas,
platos, la cristaleria, ollas, electrodomeésticos, las cartas que

contienen los diferentes platos, etc.

* Reformas: Incluye tanto la pintura del local, redisefio del bafio,
adecuados sistemas de extraccion y ventilacion e instalacion de

una sistema de iluminacion éptimo.

Tabla 7.6 Inversiones necesarias.

Inversiones Coste €
Inmovilizado Intangible 2.100
Aplicaciones Informéaticas 2.100
Inmovilizado Material 60.200
Mobiliario 12.000
Equipos Informaticos 1.200
Maquinaria 18.000
Utensilios 4.000
Reformas 25.000
Total 62.300

Fuente: Elaboracion propia.2017

* Financiacion.

En este apartado determinaremos la forma de obtener el dinero para hacer
frente a los gastos e inversion realizada.
Para poder hacer frente a las inversiones la mejor opcion seria solicitar un

préstamo de 60.000€ a través de la linea ICO-Emprendedores. Hemos
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considerado esta la mejor opcion puesto que se dirige a personas que quieren
iniciar un nuevo negocio.

La decision tomada en nuestro caso seria amortizar el préstamo en 7 afios, sin
periodo de carencia. El tipo de interés anual es 6.823% y no hay comisiones de

apertura. El método de amortizacién que se va a utilizar es el método francés.
Ademas se aportaran 30.000€, procedentes de ahorros familiares, de
este modo dispondremos de mayor capital y no serd necesario solicitar

tanto dinero con su consiguiente pago de intereses.

En la siguiente tabla se mostrara el cuadro de amortizacion del préstamo

solicitado.
Tabla 7.7 Cuadro de amortizacion del préstamo.

Afo Cuota | Intereses| Capital |Amortizacion | Capital
Amortizado | Acumulada | Pendiente

0 60.000,00

1 11.064,59 4.093,80 6.970,79 6.970,79| 53.029,21

2 11.064,59 3.618,18 7.446,40 14.417,19| 45.582,81

3 11.064,59 3.110,12 7.954,47 22.371,66| 37.628,34

4 11.064,59 2.567,38 8.497,20 30.868,87 | 29.131,13

5 11.064,59 1.987,62 9.076,97 39.945,84| 20.054,16

6 11.064,59 1.368,30 9.696,29 49.642,13| 10.357,87

7 11.064,59 706,72| 10.357,86 60.000,00 0

Fuente: Elaboracion propia.2017

Si nos centramos en el Valor Actual Neto (VAN) se puede decir que es un
procedimiento el cual permite calcular el valor actual de un determinado flujo de

caja futuro.

Los flujos de caja, hacen referencia a la diferencia entre los cobros y los pagos

gue se esperan obtener a lo largo de la inversion.
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La metodologia consiste en descontar al momento actual (mediante una tasa)
todos los flujos de caja futuros del proyecto, a este valor se le resta la inversion
inicial de modo que lo que se obtiene, es el valor actual neto del proyecto.

Es un método que se utiliza para valorar inversiones en activos fijos. En este
caso podremos determinar si han sido rentables las inversiones que hemos
hecho para poder poner en marcha el negocio, tales como maquinaria, reforma

del local, mobiliario, etc.

Se considera que el VAN es adecuado si este es mayor a 0, en este caso

diriamos que la inversion ha sido rentable.

El TIR, Tasa Interna de Rendimiento, se define como la tasa de interés con la
cual el valor actual neto es igual a 0. Mide la rentabilidad que esta
proporcionando el proyecto. Se utiliza para decidir acerca del rechazo o
aceptacion de un proyecto. Por tanto si el valor del TIR es mayor a 0 y al coste

de capital, se considerara aceptable llevar a cabo la Inversion, y se aceptara.

Para el calculo del VAN, vamos a suponer una tasa de descuento del 6,823%,

gue se corresponde con el coste del préstamo.

El estudio de la Inversion se realizara solo para el escenario realista.

Antes de pasar a analizar dichos parametros deberemos realizar una prevision
de cobros y pagos que tendremos en un horizonte de 4 afos. A continuacion se

muestra la tabla 7.8 sobre la prevision de tesoreria. Partiendo que nuestra

familia nos deja 30.000€ y pedimos un préstamo de 60.000€.
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Tabla 7.8 Prevision Tesoreria escenario Esperado.

2017 2018 2019 2020
COBROS 90.000,00 |342.932,13 |349.835,90 |360.181,07
Saldo del Ejercicio 16.486,00 | 21.994,49 | 19.226,00
anterior
Capital Social 30.000,00
Préstamos 60.000,00
Devol. Hacienda por IVA 11.214,00
Ventas 291.881,60 |303.556,86 |315.699,14
IVA repercutido 23.350,53 | 24.284,55 | 25.255,93
PAGOS 73.514,00 | 320.937,64 |330.609,90 |338.114,00
Inmovilizado 62.300,00
VA soportado 11.214,00
Inmovilizado
Sueldos y salarios 137.200,00 |138.572,00 |139.957,72
Seguridad Social 31.556,00 | 31.871,56 | 32.190,28
Publicidad 2.470,00 2.494,70 2.519,65
Mantenimiento Pagina 160,00 161,60 163.22
web
Alquiler 14.400,00 | 14.544,00 | 14.689,44
Gastos Financieros 4.093,80 3.618,18 3.110,12
Amortizacién Préstamo 6.970,79 7.446,40 7.954,47
Suministro gas y agua 5.760,00 5.875,20 5.992,70
Teléfono 420,00 428,40 436,97
Limpieza y productos 240,00 244,80 249,70
Primas seguros 600,00 612,00 624,24
IVA Soportado otros gts 4129,00| 4.376,93| 4.433,66
explotacion
Pago Hacienda por IVA 8.461,92| 11.708,95 | 12.295,62
Pago Impuesto
Sociedades 494,84
Compras 96.737,16 [100.606,65 |104.630,91
IVA soportado Compras 7.738,97 8.048,53 8.370,47
Saldo Resultante 16.486,00 | 21.994,49 | 19.226,00 | 22.067,07
Tesoreria
Fuente: Elaboracion propia.2017
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En la siguiente tabla se mostrara el VAN y TIR del proyecto y con esto

podremos ver si la inversion es rentable o no.

Tabla 7.9 VAN y TIR en el escenario esperado.

Periodo Flujos de Caja

0 -73.514

1 21.994,49

2 19.226,00

3 22.067,07

4 29.928,00
VAN 33.319.44

TIR 20,65914%

Fuente: Elaboracion propia.2017

De esta tabla se observa que el VAN da un resultado positivo y por tanto
vamos a considerar la inversion rentable. En estos 4 afios no sélo se recupera
la inversion sino que se obtiene un dinero aceptable.

El TIR es de 20,66%, es superior a 0 y mayor a la tasa de descuento, por lo

gue el proyecto resulta rentable.

7.6 Calendario de implantacion. GANTT

El diagrama de GANTT es una herramienta que le permite al usuario modelar
la planificacién de las tareas necesarias para la realizaciébn de un proyecto.
Esta herramienta fue inventada por Henry L. Gantt en 1917.

Esta herramienta es utilizada por casi todos los directores de proyecto en todos
los sectores que le permite realizar una representacion gréafica del progreso del

proyecto.
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En este apartado se detallaran las fases que se encuentran a la hora de poner
en marcha un negocio. Para ello nos ayudaremos de un plan de accion, que
facilitara la planificacion de las actividades gracias a un diagrama de Gantt, en

el que se indicaran los plazos y tiempos necesarios para cada una de las fases.

Tabla 7.10 Diagrama de GANTT.

MESES
ACTIVIDAD 1 2 3 4 5 6 7 8

Tramites constitucion

Alquiler local

Licencias municipales
Busqueda financiacién
Acondicionamiento local —-:

Contratacién personal

Apertura local

Fuente: Elaboracion propia.2017

Segun el diagrama anterior, el plazo de puesta en marcha del proyecto es de 8
meses. Los puntos criticos del proyecto son las actividades que mayor tiempo
requieren, las de mayor complejidad o aquellas que necesiten de procesos
diagrama.

Otra actividad a destacar es la celda que se refiere a la financiacion, ya que sin
ella el proyecto podria verse paralizado. Para estudiar de una manera mas
concreta las actividades que suponen mayor complejidad, vamos a realizar una

clasificacion de tareas dentro de las mismas.
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Tabla 7.11 Clasificacién de tareas.

Tramites mercantiles

Certificacion negativa de nombre

Otorgamiento de la escritura publica de constitucion de la sociedad

Autoliquidacion del impuesto sobre Transmisiones Patrimoniales y Actos Juridicos Documentados (TP y
AJD)

Codigo de identificacion fiscal (C.LF.)

Inscripcion en el Registro mercantil

Tramites laborales

Alta vy afiliacion del empresano o los socios en la Seguridad Social

Inscripcion de la empresa en la Segundad Social

Alta vy afiliacion de los trabajadores en la Seguridad Social

Contratacion del personal y registro del contrato

Adquisicion y sellado de los Libros de Visita y de Matricula de los trabajadores

Comunicacion de apertura de la actividad

Tramites municipales

Licencia de apertura del establecimiento

Licencia de obras

Tramites propios de la actividad

Hojas de Reclamaciones

Autorizacion de amendamiento de equipos

Fuente: Elaboracién propia.2017

7.7 Epilogo.

En este apartado hemos realizado el andlisis de los estados contables de la
empresa y obtenido las ratios que determinan su viabilidad economica y

financiera. Segun los resultados obtenidos, el proyecto se presenta viable.

Si nos referimos a los ratios la empresa no dispone de problemas de liquidez y
es capaz de hacer frente a sus deudas a corto plazo. En cuanto al
endeudamiento se observa que los primeros tres afios la empresa esta

endeudada y es en 2020 cual empieza a remontar y es solvente.
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Para obtener otra perspectiva sobre la viabilidad del proyecto, hemos analizado
la inversion con las herramientas del Van y la TIR (Valor Actual Neto y Tasa
Interna de Rentabilidad, respectivamente). El resultado del andlisis ha sido muy
positivo ya que la TIR se encuentra muy por encima del valor otorgado a la tasa
de descuento empleada en el célculo. Ello nos ha dado un resultado del

proyecto viable teniendo en cuenta la inversion realizada.

Por ultimo hemos realizado un calendario de implantacion de actividades
(Diagrama de Gantt) para fijar unos plazos para la puesta en marcha del
proyecto. Esta herramienta nos ha valido para concretar un plazo de 8 meses
para la apertura del negocio y nos ha dado informacion sobre las actividades
mas criticas. Una clasificacion de tareas en lo que hemos denominado

“tramites” nos facilitara sefialar puntos criticos mas concretos.
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CAPITULO 8. CONCLUSIONES.
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8) CONCLUSIONES

Las principales conclusiones que podemos extraer de cada uno de los
capitulos, son las siguientes:

Antecedentes y Situacion actual

Conclusion 1. La restauracion ha estado y estd en un continuo proceso de

cambio y transformacion, incorporando nuevos productos y tecnologias,
siempre acoplandose a los cambios sociales y econdmicos que se han ido
produciendo.

Conclusion 2. Espafia se vuelve a colocar como el pais con peores cifras de

empleo de toda la region de la Eurozona, ya que su tasa de paro subié.

Conclusion 3. La facturacion de los establecimientos de restauracion empezé

en numeros negativos pero en los meses de verano esta cifra aumento.
Entorno

Conclusion 4. ElI hecho de haber creado un negocio de estas caracteristicas

hace que la legislacion que debemos cumplir sea muy estricta. Todos los
empleados deben conocer la normativa vigente en materia de sanidad y tener
los correspondientes cursos de manipulacién de alimentos. Por otro lado el
restaurante deberd estar correctamente acondicionado para cumplir con los

requisitos que dictan las normas.

Conclusion 5. A pesar de que no se trata de un sector intensivo en tecnologia,

vamos a contar con los nuevos avances tecnologicos que estan disponibles en
el mercado. De este modo se aumentara la eficiencia tanto en la gestion como
en el modo de trabajar, consiguiendo asi un servicio de calidad y un ahorro de

tiempo en la elaboracion de las distintas funciones.

Conclusién 6. El indice de Precios al Consumo ha sufrido diversas

oscilaciones.

Conclusion 7. En cuanto a la edad, el rasgo mas significativo es que se trata de

una poblacion envejecida, como consecuencia de un crecimiento natural
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positivo pero bajo, derivado de tasas brutas de natalidad y de mortalidad

también reducidas.

Conclusién 8. En este caso, cada vez mas, nos encontramos en un mercado

que estd haciendo que la competencia sea cada vez mas elevada. Los

restaurantes enfocados a empresarios son cada vez mas comunes

Conclusion 9. La localizacion de nuestro local seria muy favorable por el hecho

de estar rodeado de muchas empresas y avenidas importantes.

Operaciones y Procesos

Conclusién 10. La decision de establecer el restaurante en la zona del poligono

de Vara de Quart es por la proximidad de muchas empresas importantes en la
zona ademas de la buena comunicacion de transporte. Esto va a ser garantia

de éxito.

Conclusion 11. Las operaciones que se deben llevar a cabo a lo largo de la

jornada laboral estan disefiadas para que se trabaje de una forma Optima y se
optimice al maximo el tiempo.

Conclusiéon 12. Dada la naturaleza del restaurante los platos van a estar

cuidadosamente preparados, ademas de la originalidad de cada uno de ellos.

Organizacion y Recursos Humanos

Conclusion 13. La forma organizativa elegida por el negocio, es el de

Sociedad de Responsabilidad Limitada, es la que mejor se adapta a las
caracteristicas del restaurante, ya que el desembolso inicial es minimo y la

responsabilidad esta limitada al capital aportado.

Conclusion 14. La estructura organizativa adoptada seria la Lineo-Funcional

aprovechando las ventajas de cada una y minimizando las desventajas.
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TEmCA

Plan de Marketing

Conclusion 15. Nuestro perfil de cliente es adulto y de un cierto nivel

adquisitivo.

Conclusiéon 16. Los costes variables de materia prima dependeran de la

negociacion con los proveedores.

Conclusion 17. Maxima prioridad a nuestros clientes, opiniones valoradas y asi

se podra detectar con mayor fluidez sus necesidades.

Conclusion 18. Es necesario llevar a cabo una adecuada politica de

comunicacién para poder dar a conocer la empresa y trasmitir el mensaje que
haga que el restaurante sea atractivo para el publico. Por tanto es necesario
evaluar las distintas alternativas y elegir la que mejor se ajuste tanto a los
objetivos y al presupuesto del restaurante. De este modo se considera que
tanto el anuncio en Facebook, el anuncio en radio y la creacion de una pagina
Web entre otros, que son los medios mas efectivos para poder llegar al mayor

namero de clientes posible.

Conclusion 19. En nuestro caso para satisfacer las necesidades de nuestros

clientes y fidelizarlos, es necesario analizar las caracteristicas de nuestro
servicio, en que aspectos podemos mejorar y que aspectos deberiamos ir
ampliando.

Andlisis Econémico — Financiero

Conclusion 20. La inversion que conlleva realizar un negocio de estas

caracteristicas, implica que sea necesario pedir financiacion externa, con el
consiguiente pago de intereses.

Conclusion 21. Entre los costes mas elevados esta el del personal, por ello se

debe tener en cuenta la prevision de ventas y controlar su evolucion.

Conclusion 22. Es a partir del afio 2019 donde se obtiene un beneficio neto

positivo.
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Conclusion 23. La liquidez que presenta la empresa, muestra que el

restaurante tiene la suficiente capacidad para hacer frente a sus deudas a corto

plazo.

Conclusion 24. Durante los primeros afios se observa que la empresa esta

excesivamente endeudada, sin embargo esta situacion se consigue corregir
en los siguientes afos, obteniéndose valores adecuados para el

endeudamiento.

Conclusion 25. ElI VAN y el TIR confirman la viabilidad del proyecto, ya que el

VAN es positivo y el TIR es superior al coste de la deuda. Por tanto es
aconsejable llevar a cabo el proyecto, pese haber obtenido en los primeros

afos pérdidas. Con el paso de los afios se recupera la inversion.
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ANEXOS

ANEXO 1. Maquinaria cocina.

Lavavajillas

Modelo CR50

Dimension cesta 50*50
Dimensiones 560*610*820
Precio 1810€

Fogon con horno

Modelo RR10

Cocina de cuatro fuegos
Horno incluido
Dimensiones: 800*700*900
Precio: 1333€

Freidora

Modelo HGF-181
Capacidad 12 litros
Dimensiones: 340*600*600
Potencia 12 KW

Precio: 393€

Plancha PESO
Dimensiones: 810*457*240

0co @
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Potencia: 6 Kw
Precio: 289€
Microondas
Daewoo KOM9F2C
Capacidad: 27L
Precio: 264.25€

Armario frigorifico

Eco puerta cristal AGVD-50
Dimensiones: 460*665*2075
Precio: 1186€

Fregadero con grifo

Modelo doble Cubeta FG-106-20
Dimensiones: 1000*600*850
Precio: 650€

Campana mural estanteria
Modelo EMC-2GN
Dimensiones: 1115*380
Precio: 241€
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ANEXO 2. Equipamiento barra.

Vitrina sobremostrador
Color blanca cristal

Modelo 10 GN
Dimensiones: 1110*410*250
Precio: 1200€

Cafetera con molinillo integrado
Modelo: Expobar Elegance
Precio: 1450€

Botellero

Acero inoxidable

Modelo B1500

Dimensiones: 1500x565x850
Precio: 595€
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ANEXO 3. Mobiliario restaurante.

SillaTorre 4P

Color gris

Dimensiones: 49 x 72 x 83 cm
Precio: 80 €

Mesa R-3020

Compact

Dimensiones: 80 x 80 cm
Precio: 104 €

Mesa R-306

Mesa madera haya.
Dimensiones: 120 x 80 cm
Precio: 100 €

Mesa Flor

Mesa baja de disefio. Color Blanco

Dimensiones: 60 x 60 x 45 cm
Precio: 199 €

Sillén Norton-B

Sillon de disefio estructura tubular
Dimensiones: 64 x 74 x 70 cm
Precio: 249 €
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Sofa Aedea

Sofé de disefio 3 plazas. |
Dimensiones: 207 x 83 x 81 cm

Precio: 605 € !

Taburete GIM

Aluminio. Color rojo.
Dimensiones: 41 x 41 x 80 cm
Precio: 62 €
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ANEXO 4. Vajilla y cuberteria.

Vaso agua
IVRIG

Cristal incoloro
Precio: 0,99€
Cantidad: 96 uds

Vaso cerveza
LODRAT

Precio: 1,50€
Cantidad: 96 uds

Copa vino
IVRIG

Precio: 2,5€
Cantidad: 150 uds

Conjunto platos (llanos, hondos) + cuencos

Vajilla 18 piezas
IVRIG

Precio: 49,95€

20 vajillas completas
Total: 999€

Jarra

VANLIG

Precio: 2,99€
Cantidad: 40 uds
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Tazas
IKEA 365+ B

Precio:1,99€ }_ﬁ
e

Cantidad: 120 uds

Cuberteria 24 piezas
BEHAGFULL ! C
Precio:34.99€ \ |\ k |I
Cantidad: 75cuberterias
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ANEXO 5. Equipos Informaticos.

Pda FO
o Fé&cil de usar
o Manejo tactil al 100%, con todas las funciones que tiene el TPV central.
o 0% de pérdida de datos en las trasmisiones ya que trabaja en conexion
directa con la central, por lo que los datos estan siempre en tiempo real
y pasaran los datos a las impresoras de departamentos sin demora

alguna.

Con esta herramienta podra gestionar las mesas de la terraza in situ y a tiempo
real, sin necesidad de enviar comandas ni desplazamientos del metre.
Aumentado asi la eficiencia a la hora de atender a los clientes.

Sistema de venta que permite que un usuario aprenda a utilizar las funciones
basicas de manejo en apenas unos minutos.

Entre los diferentes procesos que podemos realizar destacamos: union de
mesas, facturacion parcial por porcentaje, traspaso de areas de venta, gestion
de impresoras de cocina, gestion de combinados y articulos compuestos...

Todos estos procesos se realizan de la misma manera y con pantallas muy
similares a las del TPV tactil, facilitando asi su uso para todas las personas que
ya conozcan el funcionamiento del programa de restaurante.

Inclusive se puede realizar el cobro de las mesas desde la propia PDA
mediante una pantalla exacta a la del TPV.
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El programa cuenta con un calendario especial, con los departamentos y las
mesas que demos de alta, para llevar un control de reservas, se puede
configurar para el dia completo o por turnos, controlaremos fecha y horario de
ocupacién de mesas y comensales por mesa. Se podra asignar la reserva a un
cliente con ficha o registrar solo el nombre. Podremos marcar si comeran a la

carta, menu concertado o ambos. Se podra pasar informes a cocina y barra.

Precio:200€

Ordenador restaurante Glop

Glop es un programa disefiado pensando en el usuario, con una interfaz muy
intuitiva, fruto de un estudio previo de las necesidades del sector a la hora de
gestionar estos negocios.

El software est4 pensado para pantallas tactiles, que permiten un trabajo mas
rapido en tu equipo, facilitando el servicio y atencion al cliente y mejorando el
trabajo diario.

Glop permite una gestion muy visual, trabajando de forma sencilla con diversos
salones y terrazas (muy util para grandes restaurantes o salas). También
puedes crear menus y seleccionar platos, afadir ingredientes extra y
comentarios a cocina de forma muy rapida.
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Ventajas:

-Pantalla de ventas intuitiva
-Varios formatos de venta
-Control de stock

-Gestion completa de articulos

-Ofertas/promociones: boton

Precio:1000€
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ANEXO 6. Proveedores.

Proveedor principal materia prima
Jet Extramar

Poligono Ind. Bassa La Reva

C/ Poniento s/n

Teléfono: 961667406

Pago reposicion

Proveedor de frutas y verduras

Frutas y verduras Massanassa

Cami Picassent Viejo, 46460 Silla, Valéncia
Teléfono: 961 25 27 78

Pago al contado

Proveedor de vinos

Exclusivas Casvi

Pol. Ind. Ampliacion Virgen de la Salud, Calle Corretgers, 6, 46950 Chirivella,
Valencia
Teléfono: 961 59 05 38
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ANEXO 7. Escenario optimista.

Tabla Anexo7.1 Prevision de Tesoreria Escenario opt  imista.
2017 2018 2019 2020

COBROS 90.000,00 | 468.553,41 | 512.273,88 | 562.420,53

Saldo del Ejercicio anterior 16.486,00 | 44.969,26| 67.077,64

Capital Social 30.000,00

Préstamos 60.000,00

Devol. Hacienda por IVA 11.214,00

Ventas 408.197,60 | 432.689,46 | 458.650,82

IVA repercutido 32.655,81| 34.615,16| 36.692,07

PAGOS 73.514,00 | 423.584,14 | 445.196,23 | 463.912,83

Inmovilizado 62.300,00

IVA soportado 11.214,00

Inmovilizado

Sueldos y salarios 174.300,00|176.043,00|177.803,43

Seguridad Social 40.089,00| 40.489,89| 40.894,79

Publicidad 4.940,00| 4.989,40| 5.039,29

Mantenimiento Pagina web 160,00 161,60 163,22

Alquiler 14.400,00 | 14.544,00| 14.689,44

Gastos Financieros 4.093,80 3.618,18 3.110,12

Amortizacion Préstamo 6.970,79 7.446,40 7.954,47

Suministro gasy ag ua 6.500,00 6.630,00 6.762,60

Teléfono 550,00 561,00 572,22

Limpieza y productos 240,00 244,80 249,70

Primas seguros 600,00 612,00 624,24

IVA Soportado otros gts

explotacion 6.000,00 6.060,00| 4.441,66

Pago Hacienda p or IVA 11.658,02| 16.291,83| 18.580,88

Pago Impuesto 3.073,51 5.314,38 7.667,21

Sociedades.

Compras 138.897,24 | 150.175,70 | 162.369,96

IVA soportado Compras 11.111,78| 12.014,06| 12.989,60

Saldo Resultante

Tesoreria 16.486,00| 44.969,26| 67.077,64| 98.507,70

Fuente: Elaboracion Propia.2017
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Tabla Anexo7.2 Activo Previsional Escenario optimis ta.
ACTIVO 2017 2018 2019 2020
ACTIVO NO

CORRIENTE 62.300,00 | 53.640,00| 44.980,00| 36.320,00
Inmovilizado Intangible 1.680,00 1.260,00 840,00
Aplicaciones

Informaticas 2.100,00| 2.100,00| 2.100,00
Amortizaciones 420,00 840,00 1.260,00
Inmovilizado Material 51.960,00| 43.720,00| 35.480,00
Mobiliario 12.000,00| 12.000,00| 12.000,00
Equipos Informaticos 1.200,00 1.200,00 1.200,00
Magquinaria 18.000,00| 18.000,00| 18.000,00
Utensilios 4.000,00| 4.000,00| 4.000,00
Reformas 25.000,00 | 25.000,00| 25.000,00
Amortizaciones 8.240,00| 16.480,00| 24.720,00
ACTIVO CORRIENTE 27.700,00 | 57.144,53| 80.819,28|113.874,77
Hacienda (IVA) 11.214,00

Existencias 12.175,27| 13.741,64| 15.367,07
Tesoreria 16.486,00 | 44.969,26| 67.077,64| 98.507,70
TOTAL 90.000,00 | 110.784,53 | 125.799,28 | 150.194,77

Fuente: Elaboracion Propia.2017
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Tabla Anexo7.3 Pasivo y Patrimonio Neto Previsional Escenario optimista.

2017 2018 2019 2020
PASIVO Y PN
PATRIMONIO NETO 30.000,00| 42.294,05 63.551,56 94.220,4
FONDOS PROPIOS 30.000,00| 42.294,05 63.551,56 94.220,4
Capital 30.000,00| 30.000,00 30.000,00 30.000,00
Pérdidas Ejercicio
anterior 12.294,05 33.551,56
Resultado Ejercicio 12.294,05 21.257,51 30.668,84
Reserva (Beneficio)
PASIVO NO
CORRIENTE 60.000,00| 53.029,71 45.582,81 37.628,34
Deudas a I/p entid.
Crédito 60.000,00| 53.029,71 45.582,81 37.628,34
PASIVO CORRIENTE 15.460,78 16.664,92 18.346,03
Hacienda IVA 3.886,01 4.150,28 4.815,20
Proveedores 11.574,77 12.514,64 13.530,83
TOTAL 90.000,00| 110.784,53 | 125.799,28 | 150.194,77

Fuente: Elaboracion Propia.2017
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Tabla Anexo7.4 Cuenta de Pérdidas y Ganancias Previ

sional Escenario

optimista.

2017 2018 2019 2020

€ € € €

Ventas 408.197,60 | 432.689,46 | 458.650,82 | 486.169,87
(Coste de Ventas) 138.897,24 | 150.175,70 | 162.369,96 | 175.554,41
Margen Bruto 269.300,36 | 282.513,76 | 296.280,86 | 310.615,47
(Costes personal) 214.389,00 | 216.532,89 | 218.698,22 | 220.885,20
(Otros Gastos) 26.790,00 | 27.130,80 | 27.476,47 | 27.827,08
variacion existencias
EBITDA 28.121,36 | 38.850,07 | 50.106,17 | 61.903,19
Amortizaciones 8.660,00 8.660,00 8.660,00 8.660,00
BAII 19.461,36 | 30.190,07 | 41.446,17 | 53.243,19
(Gastos Financieros) 4.093,80 3.618,18 3.110,12 2.567,38
Ingresos Financieros
BAI 15.367,56 | 26.571,89 | 38.336,05 | 50.675,81
(Impuesto sobre sociedades) 3.073,51 5.314,38 7.667,21 10.135,16
Beneficio Neto 12.294,05 | 21.257,51 | 30.668,84 | 40.540,65

Fuente: Elaboracién Propia.2017
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ANEXO 8. Escenario pesimista.

Tabla Anexo 8.1 Prevision de Tesoreria Escenario pe  simista.
2017 2018 2019 2020

COBROS 90.000,00 | 293.284,96 | 296.888,00 | 300.129,27
Saldo del Ejercicio anterior 16.486,00 | 23.335,49| 18.370,18
Capital Socia | 30.000,00
Préstamos 60.000,00
Devol. Hacienda por IVA 11.214,00
Ventas 245.912,00 | 253.289,36 | 260.888,04
IVA repercutido 19.672,96 | 20.263,15| 20.871,04
PAGOS 73.514,00 | 269.949,47 | 278.517,82 | 285.205,83
Inmovilizado 62.300,00
IVA soportado 11.214,00
Inmovilizado
Sueldos y salarios 109.300,00 { 110.393,00 | 111.496,93
Seguridad Social 25.139,00| 25.390,39| 25.644,29
Publicidad 2.470,00| 2.494,70| 2.519,65
Manteni miento Pagina web 160,00 161,60 163,22
Alquiler 14.400,00 | 14.544,00| 14.689,44
Gastos Financieros 4.093,80 3.618,18 3.110,12
Amortizacion Préstamo 6.970,79 7.446,40 7.954,47
Suministro gas y agua 5.760,00 5.875,20 5.992,70
Teléfono 420,00 428,40 436,97
Limpieza y productos 240,00 244,80 249,70
Primas seguros 600,00 612,00 624,24
IVA Soportado otros gts
explotacion 4.329,00| 4.384,93| 4.441,66
Pago Hacienda por IVA 6.533,92 8.860,90 9.059,52
Pago Impuesto
Sociedades.
Compras 82.900,89 | 87.095,67| 91.502,71
IVA soportado Compras 6.632,07 6.967,65 7.320,22
Saldo Resultante
Tesoreria 16.486,00| 23.335,49| 18.370,18| 14.923,43

Fuente: Elaboracion Propia.2017
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Tabla Anexo 8.2 Activo Previsional Escenario pesimi  sta.

ACTIVO 2017 2018 2019 2020
ACTIVO NO

CORRIENTE 62.300,00 | 53.640,00| 44.980,00| 36.320,00
Inmovilizado

Intangible 1.680,00| 1.260,00 840,00
Aplicaciones

Informaticas 2.100,00| 2.100,00| 2.100,00
Amortizaciones 420,00 840,00| 1.260,00
Inmovilizado Material 51.960,00| 43.720,00| 35.480,00
Mobiliario 12.000,00| 12.000,00| 12.000,00
Equipos Informaticos 1.200,00| 1.200,00( 1.200,00
Magquinaria 18.000,00| 18.000,00| 18.000,00
Utensilios 4.000,00| 4.000,00| 4.000,00
Reformas 25.000,00 | 25.000,00| 25.000,00
Amortizaciones 8.240,00 | 16.480,00| 24.720,00
ACTIVO CORRIENTE 27.700,00 | 28.835,49 | 24.035,18 | 20.758,38
Hacienda (IVA) 11.214,00

Existencias 5.500,00 5.665,00 | 5.834,95
Tesoreria 16.486,00| 23.335,49| 18.370,18| 14.923,43
TOTAL 90.000,00| 82.475,49| 69.015,18| 57.078,38

Fuente: Elaboracién Propia.2017
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Tabla Anexo 8.3 Pasivo y Patrimonio Neto previsiona |
pesimista.

2017 2018 2019 2020
PASIVO Y PN
PATRIMONIO NETO 30.000,00| 21.768,31| 15.539,73| 11.337,80
FONDOS PROPIOS 30.000,00| 21.768,31| 15.539,73| 11.337,80
Capital 30.000,00| 30.000,00| 30.000,00( 30.000,00
Pérdidas Ejercicio anterior -8.231,69| -14.460,27
Resultado Ejercicio -8.231,69| -6.228,58| -4.201,93
Reserva (Beneficio)
PASIVO NO
CORRIENTE 60.000,00| 53.029,71| 45.582,81| 37.628,34
Deudas a l/p entid. Crédito| 60.000,00| 53.029,71| 45.582,81| 37.628,34
PASIVO CORRIENTE 7.677,97 7.892,64 8.112,24
Hacienda IVA 2.177,97 2.227,64 2.277,29
Proveedores 5.500,00
TOTAL 90.000,00 | 82.475,99 | 69.015,18 | 57.078,38

Fuente: Elaboracién Propia.2017
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Tabla Anexo 8.4 Cuenta de Pérdidas y Ganancias Prev

isional Escenario

pesimista.

2017 2018 2019 2020

€ € € €

Ventas 245.912,00 | 253.289,36 | 260.888,04 | 268.714,68
(Coste de Ventas) 82.900,89 | 87.095,67 | 91.502,71 96.132,75
Margen Bruto 163.011,11 | 166.193,69 | 169.385,33 | 172.581,93
(Costes personal) 134.439,00 | 135.783,39 | 137.141,22 | 138.512,64
(Otros Gastos) 24.050,00 | 24.360,70 | 24.675,91 24,995,71
variacién existencias
EBITDA 4522,11 6.049,60 7.568,19 9.073,59
Amortizaciones 8.660,00 8.660,00 8.660,00 8.660,00
BAII -4.137,89 -2.610,40 -1.091,81 413,59
(Gastos Financieros) 4.093,80 3.618,18 3.110,12 2.567,38
Ingresos Financieros
BAI -8.231,69 -6.228,58 -4.201,93 -2.153,79
(Impuesto sobre sociedades)
Beneficio Neto -8.231,69 -6.228,58 -4.201,93 -2.153,79

Fuente: Elaboracién Propia.2017
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ANEXO 9

Tabla anexo 9.1 Cuadro Amortizacion inversiones.

Valor \(Jl(tjl? 2017 2018 2019 2020 2021
Inmovilizado
Material 60.200 9.040 18.080 | 27.120 | 36.160 | 45.200
Maquinaria 18.000 10 1.800 3.600 5.400 7.200 9.000
Mobiliario 12.000 10 1.200 2.400 3.600 4.800 6.000
Reformas 25.000 5 5.000 10.000 | 15.000 | 20.000 | 25.000
Utensilios 4.000 5 800 1.600 2.400 3.200 4.000
Equipos 1.200 5 240 480 720 960 1.200
informaticos
Inmovilizado
[ — 2.100 420 840 1.260 1.680 2.100
Pagina web 1.800 5 360 720 1.080 1.440 1.800
Software 300 5 60 120 180 240 300
Total 62.300 9.460 18.920 | 28.380 | 37.840 | 75.680
Fuente: Elaboracion Propia.2017
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