Facultad de Ciencias Sociales
y Juridicas

Trabajo Fin de Grado

PLANIFICACION
FINANCIERA DE UN
PROYECTO
EMPRESARIAL

Alumno: Tomas Martinez Miranda

Julio, 2018




INDICE

1. INTRODUCCION.......cooiiiteietecieeee ettt 4
1.1 RESUMEN/ADSIIACT .....ovieiieiiiie ettt bbbt 4
1.2.0rientacion de 12 EMPIESA .......coveeiirieieirie ettt bttt bbb se 6
1.3.VEeNtaja COMPELITIVA. ......cuviiiiiieitiiiesie e bbbt 7
1.4.S0CI0S Y MPIEATOS ......eveeieieieeeie sttt 7
1.5.Forma juridica de 18 BMPIESA ........ccoiiiiiieree e 8
2. ANALISIS DEL ENTORNO......c.coiiiiiteiieeetiee e s iss st enes s enes st 8
2.1 ANALISIS DAFO ...ttt 13
3. ANALISIS DEL MERCADO.........coiititeieeesteseeeeseesesie s st s senesiss s 13
3.1.1dentificacion del mercado de referencia ..........ccooeveveiiiieieincieeeee e 13

3.2.ldentificacidn de los clientes: Seleccion del mercado meta y estrategia de seleccion. 16

3.3.Estimacion de 1a demanda...........ccccoeieieieiieieieiece e 16
3.4.Analisis de 12 COMPELENCIA .......cceieieiiiieee e 19
3.5.ANaliSis de 10S PrOVEEAOIES.........ccveiireieciieie ettt sre e ans 20
3.6.Estimacion de la cuota de Mercado ...........covvevriirieiinie s 21
4. DISENO DE LA OFERTA ..ottt este s sesis s essss s assse s s 21
4.1.Determinacion del tamafio ........coceieiiiiieiicee s 21
4.1.1. Equipamiento y maquinaria necesaria para producir ...........cccceeeevvereerieseeseesneanns 22
4.1.2. Costes variables Y COSES FIJOS......couiiiiiiiiiiieii e 24
4.2.La localizacion: analisis Y SEIECCION .........ccvevieiieiieie e 30
4.3.EStrUCtUra OrganiZatiVa...........ocoueiieiieeieiiiece ettt sre e ans 31
4.3.1. Descripcion y disefio de 10s puestos de trabajo..........cccccvvveevveiciieieece e 31
4.3.2. Determinacion de los niveles jerarquicos y relacion entre unidades ..................... 33
4.3.3. Disefio del 0rganigrama ........ccooeieiiiiiieieeeee e 34
4.4.Gestion de reCuUrsoS NUMENO0S .........oiuveieiierieeiesie st eree e ste e et e e sraeae e seeeeeanes 35
5. PLAN DE MARKETING. .......ooiiii ettt 35
T8 00 0o 10! o OSSPSR 36
ST (= o USROS 36
5.3 DISIIIUCION ...ttt re e te et esre e teaneenneas 37
5.4, COMUNICACION. .....cvieiieiieetie st eie e e ste et e st e ste et este e teeseessaesteeseesseeseaneesseesseeneeaneenseaneennens 37
6. VIABILIDAD ECONOMICA Y FINANCIERA ......oooieeeeeeeeeeeeeeeeeeeereeeen 38



S YA T oY1 ITo b Vo I=Tolo] 0 o] 1 4| [or: U URRTO RO 38

6.2.FINanciacion del PrOYECLO .........ccveiieieiie e 40
6.3.Viabilidad fINANCIEIA ........ccoviiiiiieie e e 41
6.3.1. Cuenta de resultados previsional.............ccooeiiiieiieie e 41
6.3.2. Cuadro de necesidades de capital CIrCUlANtE ............cooviieiiiieieicee e 42
6.3.3. Presupuesto de Capital...........ccoooiiiiiiiiiiece e 45
6.3.4. PreSUPUESLO 0€ tESOTEITA ... .cuviveieieeiiiteieie sttt 46
6.3.5. Balance ProvisSional ...........cccooiiiiiiiiiiie e 47
8.4 RALIOS. . .eeee ettt r bttt e e teene e re et aneenreas 48
T ANEXOS .ot a e aae e e nae e e 51
8. CONCLUSION ...ttt sttt 55
9. BIBLIOGRAFTA ..ottt 56



1. INTRODUCCION

1.1. Resumen

En la actualidad, es comun pensar que la pizza es un alimento tipico de las cadenas de comida
rapida y que a la gente no le suele importar mucho la calidad de este producto. Sin embargo,
nosotros intentaremos dar otra perspectiva acerca de este alimento tan saludable como puede
ser la pizza. Nuestro proyecto nace con la apertura de Tuttopizza S.L., un restaurante-
pizzeria situada en la ciudad de Linares. Nuestro principal objetivo es dar a los clientes una

pizza de calidad, elaborado con ingredientes frescos, gracias a nuestros proveedores locales.
El objetivo del proyecto es realizar un estudio completo sobre nuestra idea de negocio.

En primer lugar, se realizara un estudio del entorno y del mercado, centrandonos
principalmente en nuestros posibles competidores, proveedores y clientes. Tras esto, habra
que disefar nuestra oferta y calcular la inversion inicial necesaria compuesta por los
diferentes equipos productivos y local, ademas de contar también con el equipo humano
necesario para el buen funcionamiento del negocio. También serd importante la realizacion de
un plan de marketing, en la que se marcaran las pautas a seguir para dar a conocer nuestro

negocio y productos a través de herramientas como la publicidad o las promociones.

Finalmente, se realizara un estudio sobre la viabilidad econémico-financiera de nuestro
proyecto. Este apartado es clave, ya que supondra la materializacion de la idea de negocio en
cifras, haciendo mas tangible el proyecto. Destaca la importancia de los estados y de los ratios
financieros, los cuales nos proporcionan una imagen de la situacion de la empresa, tanto en el

momento inicial como en el futuro.

El proyecto se cerrard con una conclusion que recogera los principales resultados obtenidos

con este estudio.



ABSTRACT

Nowadays, It’s common to think that pizza is a typical food of the fast food restaurants. In
fact, normally, people don’t care the quality of this product. However, we will try to give
another perspective of this healthy food such as pizza. Our project was born with the opening
of Tuttopizza S.L., a pizza-restaurant located in the city of Linares. Our main objective is to

give customers a quality pizza, made with fresh ingredients, thanks to our local suppliers.
The objective of the project is a complete study about our business idea.

In the first place, a study of the environment and the market was carried out, focusing mainly
on our possible competitors, suppliers and customers. After this, we will have to design our
offer and calculate the initial investment necessary for the different productive and local
teams, in addition to having the human team necessary for the proper functioning of the
business. It is also important to carry out a marketing plan, in which guidelines are set to

continue with the business and products through tools such as advertising or promotions.

Finally, a study on the economic-financial viability of our project will be carried out. This
section is a very important section, because it will mean the materialization of the business
idea in numbers, making the project more tangible. It highlights the importance of the states
and the financial indexes, which provide us an image of the company's situation, both at the

beginning and in the future.

The project will be closed with a conclusion that will include the main results obtained with

this study.



1.2. Orientacion de la empresa

Es muy importante que la empresa tenga claro una serie de conceptos basicos que les ayudara
a definir su orientacion y que utilizara como modelo de conducta. Estos conceptos son la

mision, la vision y los valores empresariales.

“La mision refleja la identidad de la empresa, desde un punto de vista general, tanto en la
actualidad como en el futuro” (Guerras y Navas, 2015). En Tuttopizza S.L.., nuestra mision
vendria reflejada en el fomento del consumo de pizzas artesanales, cambiando la percepcion

de la poblacién de que este producto puede ser sano y de gran calidad..

“En cuanto a la vision, suele representar una percepcién de lo que serd o de lo que debe ser
la empresa en el futuro. Para que una vision empresarial se defina de forma correcta no hay
que caer en el error de pensar en una fantasia o una ilusién improbable de que suceda.
También debe de ser clara, desafiante e inspiradora” (Navas et al., 2015). En nuestro caso,

nuestra vision seria la de convertirnos en la pizzeria de referencia en la ciudad de Linares.

Actualmente, los consumidores valoran positivamente que una empresa incluya en su guia de
actuacion, una ética y unos valores que respeten diferentes ambitos de la sociedad, como por
ejemplo puede ser el medio ambiente. Esto puede llegar a ser tan importante que puede llegar
a influir en los resultados y a ayudar a formar en la mente de los posibles consumidores una
buena imagen de la empresa. En Tuttopizza S.L.., pensamos que esa buena imagen que los
consumidores formen de la empresa, puede llegar a ser vital para poder entrar en el mercado
con fuerza y posicionarnos como una de sus opciones predilectas. Entre los diferentes valores

por los que apostamos, se encontrarian los siguientes:

- Respeto por el producto que ofrecemos y por ofrecer una calidad superior a la habitual
en este tipo de productos.

- Apuesta por materiales biodegradables para nuestros embalajes, empaquetados o
envases, que sean respetuosos con el medio ambiente.

- Apoyo a los negocios locales mediante el establecimiento de acuerdos comerciales,
por los cuales nos proveeran productos de gran calidad.

- Fijacion por una atencion personalizada al cliente, preocupandonos por la satisfaccion

de estos.



1.3. Ventaja competitiva

“La ventaja competitiva de una empresa es aquella caracteristica que consigue diferenciarla
de sus competidores, colocandola en una mejor posicién para competir” (Navas et al., 2015).

La ventaja competitiva de Tuttopizza S.L. reside en la calidad de los productos que
ofrecemos, ya que cuentan con los ingredientes mas frescos posibles.. También, el enfoque en
la satisfaccion del cliente hace que la empresa ofrezca una mejor imagen ante los
consumidores, y esto repercute en su posicién competitiva. Por altimo, la localizacion del
local favorece a nuestra empresa, ya que Se encuentra en una zona muy transitada del centro

de la ciudad.

1.4. Socios y empleados

La plantilla de Tuttopizza S.L. cuenta con un socio-gerente, dos encargados o jefes de cocina,
cuatro ayudantes de cocina, cuatro recepcionistas y dos repartidores. A continuacion,

desglosamos y analizamos los diferentes puestos:

- El socio y gerente del local, es un recién titulado en Administracion y Direccion de
empresas, que cuenta con las nociones suficientes para la direccion de un negocio. Es
el encargado de llevar la contabilidad, las finanzas, los asuntos fiscales, del control
logistico y de la administracion en general.

- El encargado o Jefe de Cocina, tiene la responsabilidad de coordinar el trabajo de
todos los integrantes de la cocina para que el trabajo se realice de la forma correcta.

- El ayudante de cocina, tiene la funcién principal de dar apoyo en la elaboracion de los
productos.

- El recepcionista se encarga de tomar los pedidos de los clientes, tanto de los que se
encuentren en el local como los pedidos realizados a través del teléfono.

- EI repartidor tiene la funcion de, cuando un cliente realice un pedido a domicilio,

[levar los productos al hogar del cliente.



1.5. Forma juridica de la empresa

La eleccion de la forma juridica de la empresa dependera de las caracteristicas de esta, del
namero de socios o de las necesidades econdmicas del proyecto, entre otros criterios. En
nuestro caso, Tuttopizza adoptara una forma juridica de “Sociedad Limitada Nueva Empresa”

debido a las siguientes razones:

- Larapidez de su constitucion, pudiendo usar aplicaciones telematicas para su creacion.

- Los tramites con el Registro Mercantil también se hace de una forma rapida, debido a
que la denominacion social esta compuesta por el nombre, apellidos y el ID-Circe
(cédigo alfanumérico) de uno de los socios.

- Se podra modificar, de forma gratuita, la denominacion social durante los tres meses
posteriores a su constitucion.

- No es obligatoria llevar un libro de registro de los socios

- Multiples ventajas fiscales, como por ejemplo el aplazamiento de las deudas
contraidas por el Impuesto de Sociedades durante los dos primeros periodos

impositivos tras la constitucion de la empresa.

2. ANALISIS DEL ENTORNO

“La estrategia representa la dinamica de la relacion de la empresa con su entorno y las
acciones que emprende para conseguir sus objetivos y/o mejorar su rendimiento mediante el

uso racional de recursos” (Navas et al., 2015).

Para conseguir el éxito competitivo, hacer que una empresa crezca y mejorar su rendimiento,
el papel de la estrategia es clave dentro de la empresa. Por eso, en los ultimos afios se ha

dedicado mucho esfuerzo al estudio e investigacion en este ambito.

Toda estrategia de una empresa comienza con el denominado analisis del entorno. Para saber
en el contexto en el que la empresa se desarrolla, se aconseja realizar un andlisis tanto en el

ambito externo de la empresa como en el ambito interno.

Debido a esto, y siguiendo el modelo de actuacion de Navas y Guerras en su manual, el

analisis estratégico de Tutopizza S.L. lo realizaremos de la siguiente manera:

- Primero realizaremos un analisis del entorno general.



- Y por ultimo, realizaremos un estudio del entorno competitivo o especifico.

El entorno general “es aquel que rodea a la empresa desde una perspectiva genérica”. Por
otro lado, el entorno especifico “es el entorno mas proximo a la actividad habitual de la
empresa y que estd relacionado con el sector al que esta pertenece”. El entorno esta
compuesto de factores que lo hacen incierto. Es labor de la empresa interpretar las sefiales que

se captan del entorno para poder responder de la mejor manera posible (Navas et al., 2015).

Estudiando de forma general el entorno de TUTTOPIZZA, podemos sacar varias

conclusiones:

- Se trata de un entorno estable, ya que no se producen una gran cantidad de cambios en
el.

- Cuenta con un entorno simple, debido a que estos cambios son faciles de comprender
Y No se necesitan grandes conocimientos.

- Estamos ante un entorno integrado, ya que cuenta con un reducido numero de
variables.

- Sin embargo, se trata de un entorno hostil, ya que el nimero de competidores es

elevado, y esto hace necesario una gran capacidad de respuesta.

Mediante el perfil estratégico del entorno se puede conseguir un diagndstico del entorno
general. Este método consiste en realizar una lista de variables, agrupandolas después en unas
dimensiones basicas. Tras esto, se valora la repercusion de cada una de las variables en la
empresa, identificando asi, sus diferentes oportunidades y amenazas. En nuestro caso con

Tuttopizza S.L., vamos a seguir el ejemplo del modelo PESTEL.:

e Dimension politico-legal:

- Estabilidad del gobierno: Las tensiones entre el Gobierno y Catalufia por el desafio
soberanista, la reciente crisis que acabamos de sufrir y los diferentes casos de
corrupcion en varios partidos politicos hace que haya incertidumbre sobre el futuro
de Espafa. Esto retrae las decisiones de inversion e incide de manera negativa al

mercado.



- Politica fiscal: Dentro de este aspecto destacan las ayudas y subvenciones
otorgadas a las explotaciones ganaderas porcinas por parte del gobierno, como por

ejemplo las ayudas a aquellas ganaderias que utilizan regimenes extensivos.

e Dimensién econémica:

- Ciclos econdmicos: Aunque venimos de una crisis financiera, actualmente los
mercados estan recuperandose. Esto se traduce en un mayor consumo y en un
mayor atrevimiento de los consumidores a adquirir productos de calidad como
los ibéricos.

- Renta disponible: Un lastre para Espafia sigue siendo el nimero de parados en
la poblacidn. Esto afecta al nivel de renta, que repercute en las ventas. A pesar
de esto, como se ha comentado anteriormente, los mercados parecen estar

dando sefales de recuperacion.

e Dimensién socio-cultural:

- Cambios en el estilo de vida: Actualmente, se ha generalizado en la sociedad la
practica de una alimentacion saludable. Esto hace que las personas siempre

busquen comprar productos que le ayuden a seguir este estilo de vida.

e Dimension tecnologica:

- Politica de I+D+i: Tradicionalmente, Espafia ha sido un pais donde no destacan
las inversiones en I+D+i y especialmente estos Ultimos afios, con la crisis

econdmica, se ha reducido este tipo de inversiones por parte del gobierno.

e Dimension ecoldgica:

- Politica medioambiental: los diferentes programas medioambientales para la
mejor conservacion del entorno natural han tenido también su repercusion en
el terreno de la ganaderia. Por ejemplo, la introduccion de técnicas para la

reduccion de emisiones procedentes de estas explotaciones.

10



- Consumo de energia: Muchas empresas apuestan por las energias renovables e
introducen en sus instalaciones placas solares para poder reducir el impacto

medioambiental y, a la vez, ahorrar parte del gasto de su energia.

Para concluir, vamos a traducir este estudio a una escala de Likert, valorada del 1 al 5 con la
siguiente escala: Muy negativo, negativo, indiferente, positivo y muy positivo. Un valor de 1
significa que estamos ante una amenaza del entorno y donde un valor de 5 significa que

estamos ante una oportunidad del entorno.

FACTORESCLAVEDEL
ENTORNO MN N I P MmpP

DIMENSION POLITICO-LEGAL i i !
+ Estabilidad del Gobierno i i
« Politica fiscal

DIMENSION ECONOMICA

+ Ciclos econdmicos

+ Desemplen/Renta disponible
DIMENSION SOCIO-CULTURAL
+ Cambios del estilo de vida

+ Conflictividad social
DIMENSION TECNOLOGICA

+ Politica de [+D+i

DIMENSION ECOLOGICA

+ Politica medioambiental

« Consumo de energla

Imagen 1. Perfil Estratégico del Entorno de Tuttopizza. Elaboracién propia.
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Por otro lado, para analizar el entorno especifico o competitivo podemos recurrir al conocido
como modelo de las cinco fuerzas desarrollado por Porter. “Este modelo nos explica que el
atractivo de una industria esta determinada por las siguientes cinco fuerzas competitivas: la
intensidad de la competencia actual, los competidores potenciales, los productos sustitutivos,
el poder negociador de los proveedores y el poder negociador de los clientes” (Porter, 1980).
A continuaciéon vamos a estudiar cémo influyen estas distintas fuerzas en el caso de
TUTTOPIZZA:

e Intensidad de la competencia actual: si nos fijamos en los tipos de productos a los que
se va a dedicar la empresa, podemos encontrar que hay cierta competencia en este

mercado, ya que existen tres empresas especializadas en pizza en la ciudad de Linares.

e Competidores potenciales: la entrada a esta industria es relativamente sencilla, ya que
no se necesita de una gran inversion inicial para desarrollar el proyecto. Tampoco se
requiere de una gran experiencia previa en el sector. A pesar de esto, es posible que la
reputacion y prestigio de Telepizza entre la poblacion puede entorpecer la aparicion de

nuevas empresas especializadas.

e Productos sustitutivos: en cuanto a los productos sustitutivos que pueden amenazar a
este tipo de industria, se encuentran las pizzas refrigeradas o congeladas. Estos
productos, aunque no tengan la misma calidad que las elaboradas por establecimientos
especializados, cubren la necesidad basica de alimentacion que se busca al adquirir

este tipo de producto.

e Poder negociador de proveedores: el poder negociador de los proveedores no sera alto
ya que se puede elegir entre una gran cantidad de proveedores para los ingredientes de

nuestras pizzas.

e Poder negociador de clientes: Al contar los clientes con diferentes establecimientos en
los que se ofrecen el mismo producto, podemos concluir que el poder negociador de

los clientes es alto.
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Tras este analisis de las distintas fuerzas, podemos sacar la siguiente conclusion: El sector al

que queremos entrar se caracteriza por tener numerosos competidores en ella y por la

facilidad de entrada que tienen las nuevas empresas a este. Ademas, existen productos

sustitutivos pero sin el mismo valor que los nuestros. Por Gltimo, los proveedores cuentan con

poco poder de negociacion, mientras que el poder negociador de los clientes es alto.

2.1. Andlisis DAFO

“El analisis DAFO es una herramienta la cual permite conocer los puntos fuertes y débiles de

una empresa, asi como las oportunidades y amenazas que la empresa puede encontrar en su

entorno” (Navas et al., 2015).

FORTALEZAS

DEBILIDADES

- Localizacion del establecimiento.
- Proveedores con productos de calidad.

- Enfoque personalizado en el cliente.

- Poca experiencia en la actividad.
- Recursos econémicos limitados.

- Alquiler del establecimiento.

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

- Recuperacién econdmica.

- Aumento de la demanda.

- Existencia de productos sustitutivos.
- Posibilidad de aparicion de nuevos

competidores.

Fuente: Elaboracion propia

3. ANALISIS DEL MERCADO

3.1. Identificacion del mercado de referencia

Una empresa tiene que tener claro a qué tipo de mercados quiere atender. Una forma de

identificar este mercado de referencia es mediante el concepto de campo de actividad.
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El campo de actividad se puede definir como “el conjunto de productos y mercados en los que
la empresa quiere competir”. De forma coloquial, el campo de actividad de una empresa se
define mediante el tradicional modelo de Abell (1980). Este modelo propone que el campo de
actividad de una empresa se configura en base a tres dimensiones: las funciones de los

clientes que se cubren, los grupos de clientes a los que se atiende y las tecnologias utilizadas.

FUNCIONES

GRUPOS DE
CLIENTES

TECNOLOGIAS

Imagen 2. Definicion del campo de actividad. Elaboracion propia.

Siguiendo el ejemplo del modelo de Abell, podemos utilizar este método para analizar el
campo de actividad de TUTTOPIZZA.:

- Funciones de los clientes: Nos referimos a las diferentes necesidades que se satisfacen
con la venta de nuestros productos. La principal necesidad que se satisface es la de la

alimentacion.
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- Grupos de clientes: Como el nombre indica, hay que definir los diferentes tipos de
clientes a los que la empresa atiende. Aqui podemos diferenciar entre publico infantil,
adulto, vegetarianos o con alguna alergia especial, como por ejemplo los celiacos.

- Tecnologias: También habria que identificar las diferentes formas que tenemos de
hacer llegar el producto al cliente. Destacan la venta directa en nuestro establecimiento

0 mediante el servicio a domicilio.

FUNCIONES
55 o
Alimentacion = \0\30\‘\ p’)"\\o \lec,e\z"\a Le“bco
| | 1 ]
Venta en local
GRUPOS DE
A domicilio CLIENTES
TECNOLOGIAS

Imagen 3. Definicion del campo de actividad de Tuttopizza. Elaboracion propia.

En relacion a la variedad de funciones, clientes y tecnologias cubiertas, se puede concluir que

TUTTOPIZZA cuenta con un ambito amplio en funciones, clientes y tecnologias.
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3.2. ldentificacion de los clientes: Seleccidon del mercado meta y estrategia de

seleccion

Se puede definir el mercado meta como aquel conjunto de consumidores al que la empresa
pretende atender. En nuestro caso, este serd la poblacion de Linares (que se encuentre en un
rango de edad de entre 5-60). Como TUTTOPIZZA pretende alejarse de la tradicional imagen
de establecimiento de comida répida, también se pretende atraer a aquellas personas que

busquen una opcidon més saludable y méas artesana a la hora de comer una pizza.

Entre las razones o los factores por los cuales se ha elegido este mercado, destaca el interés
del mercado en el producto ofrecido ya que la demanda durante estos afios de recesion se ha
mantenido, mas o menos al mismo nivel. En cuanto a la estrategia elegida para seleccionar a
este mercado serd la diferenciacion respecto a las caracteristicas y gustos de los clientes
(infantil, adulto, vegetariano o celiaco). Dependiendo del cliente al que se atiende, se buscara
la mejor opcidn posible para satisfacer su necesidad.

3.3. Estimacion de la demanda
3.3.1. Estimacion inicial de la demanda

En el caso de TUTTOPIZZA que estamos estudiando, hemos analizado la demanda a partir de
una encuesta para conocer los habitos de consumo de pizza en la poblacion linarense,
pretendiendo con esto conocer aproximadamente la cuota de mercado con la que podriamos
contar. En esta encuesta se han realizado cuestiones para saber la frecuencia con la que

consumen este tipo de productos, que clase de pizza suelen consumir, entre otras preguntas.
3.3.2. Ritmo de crecimiento del mercado

Conociendo la prevision de ventas para este afio (anexo) y considerando un incremento en
nuestra facturacion de un 5% anual, tendriamos la siguiente prevision de ingresos en ventas

durante los proximos tres ejercicios:

2018 2019 2020
Ingresos por ventas 128.75040 € 13518792 € 141.94732 €

Tabla 1. Ingresos por ventas de Tuttopizza. Elaboracion propia.
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PREVISION DE VENTAS Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre TOTAL
Unidades 163 163 163 163 163 163 163 163 163 163 163 163
Pizza familiar Precio/unidad 18,00 € 18,00 € 18,00 € 18,00 € 18,00 € 18,00 € 18,00 € 18,00 € 18,00 € 18,00 € 18,00 € 18,00 €
Total 2.934,00 € 2.934,00 € 2.934,00 € 2.934,00 € 2.934,00 € 2.934,00 € 2.934,00 € 2.934,00 € 2.934,00 € 2.934,00 € 2.934,00 € 2.934,00 € 35.208,00 €
Unidades 185 185 185 185 185 185 185 185 185 185 185 185
Pizza Mediana Precio/Unidad 12,00€ 12,00€ 12,00€ 12,00€ 12,00€ 12,00€ 12,00€ 12,00€ 12,00€ 12,00€ 12,00€ 12,00€
Total 2.220,00 € 2.220,00 € 2.220,00 € 2.220,00 € 2.220,00 € 2.220,00 € 2.220,00 € 2.220,00 € 2.220,00 € 2.220,00 € 2.220,00 € 2.220,00 € 26.640,00 €
Unidades 106 106 106 106 106 106 106 106 106 106 106 106
Pizza Pequefia Precio/Unidad 8,00€ 8,00€ 8,00€ 8,00€ 8,00€ 8,00€ 8,00€ 8,00€ 8,00€ 8,00€ 8,00€ 8,00€
Total 848,00 € 848,00 € 848,00 € 848,00 € 848,00 € 848,00 € 848,00 € 848,00 € 848,00 € 848,00 € 848,00 € 848,00 € 10.176,00 €
Unidades 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91 91
Refresco grande Precio/Unidad 1,80€ 1,80€ 1,80€ 1,80€ 1,80€ 1,80€ 1,80€ 1,80€ 1,80€ 1,80€ 1,80€ 1,80€
Total 163,80 € 163,80 € 163,80 € 163,80 € 163,80 € 163,80 € 163,80 € 163,80 € 163,80 € 163,80 € 163,80 € 163,80 € 1.965,60 €
Unidades 145 145 145 145 145 145 145 145 145 145 145 145
Refresco mediano Precio/Unidad 1,30€ 1,30€ 1,30€ 1,30€ 1,30€ 1,30€ 1,30€ 1,30€ 1,30€ 1,30€ 1,30€ 1,30€
Total 188,50 € 188,50 € 188,50 € 188,50 € 188,50 € 188,50 € 188,50 € 188,50 € 188,50 € 188,50 € 188,50 € 188,50 € 2.262,00 €
Unidades 71 71 71 71 71 71 71 71 71 71 71 71
Refresco pequefio Precio/Unidad 0,80€ 0,80 € 0,80 € 0,80 € 0,80 € 0,80€ 0,80 € 0,80 € 0,80 € 0,80 € 0,80 € 0,80 €
Total 56,80 € 56,80 € 56,80 € 56,80 € 56,80 € 56,80 € 56,80 € 56,80 € 56,80 € 56,80 € 56,80 € 56,80 € 681,60 €
Unidades 101 101 101 101 101 101 101 101 101 101 101 101
Cerveza Precio/Unidad 1,80€ 1,80 € 1,80 € 1,80 € 1,80€ 1,80€ 1,80€ 1,80 € 1,80€ 1,80€ 1,80€ 1,80 €
Total 181,80 € 181,80 € 181,80 € 181,80 € 181,80 € 181,80 € 181,80 € 181,80 € 181,80 € 181,80 € 181,80 € 181,80 € 2.181,60 €
Unidades 110 110 110 110 110 110 110 110 110 110 110 110
Ment Deluxe Precio/Unidad 18,00 € 18,00 € 18,00 € 18,00 € 18,00 € 18,00 € 18,00 € 18,00 € 18,00 € 18,00 € 18,00 € 18,00 €
Total 1.980,00 € 1.980,00 € 1.980,00 € 1.980,00 € 1.980,00 € 1.980,00 € 1.980,00 € 1.980,00 € 1.980,00 € 1.980,00 € 1.980,00 € 1.980,00 € 23.760,00 €
Unidades 175 175 175 175 175 175 175 175 175 175 175 175
Menu Normal Precio/Unidad 12,00 € 12,00 € 12,00 € 12,00 € 12,00 € 12,00 € 12,00 € 12,00 € 12,00 € 12,00 € 12,00 € 12,00 €
Total 2.100,00 € 2.100,00 € 2.100,00 € 2.100,00 € 2.100,00 € 2.100,00 € 2.100,00 € 2.100,00 € 2.100,00 € 2.100,00 € 2.100,00 € 2.100,00 € 25.200,00 €
Unidades 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95
Mend Infantil Precio/Unidad 8,00€ 8,00€ 8,00€ 8,00€ 8,00€ 8,00€ 8,00€ 8,00€ 8,00€ 8,00€ 8,00€ 8,00€
Total 760,00 € 760,00 € 760,00 € 760,00 € 760,00 € 760,00 € 760,00 € 760,00 € 760,00 € 760,00 € 760,00 € 760,00 € 9.120,00 €
TOTAL 11.432,90€ | 11.432,90€ 11.432,90€ | 11.432,90€ | 11.432,90€ | 11.432,90€ 11.432,90 € 11.432,90 € 11.432,90 € 11.432,90 € 11.432,90 € 11.432,90 € 137.194,80 €

Tabla 2. Prevision de ventas de Tuttopizza. Elaboracion propia
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3.4. Analisis de la competencia

Conocer e investigar el comportamiento de los competidores directos, es un deber que toda
empresa que pretenda tener éxito tendra que realizar. Gracias a esta observacion y estudio, la
empresa podrad definir la mejor forma para hacer frente a sus competidoras. Este analisis
comprende desde la recogida de informacion de los distintos competidores, analizar como se

comportan actualmente, prever el futuro y estudiar la actuacion méas adecuada.

En el caso de TUTTOPIZZA, analizando el entorno competitivo donde se desenvolveria la

empresa, podemos destacar los siguientes tipos de competidores.

Los competidores directos son aquellos que ofrecen al mercado el mismo o similar tipo de
producto que nuestra empresa, y ademas, buscan satisfacer de forma parecida las necesidades
de los clientes. Segln nuestro andlisis, nuestros principales competidores directos serian

Telepizza, Pizzon Pizza y Pizzeria Minerva.

Se podria considerar a Telepizza como la lider del mercado, gracias a su modelo de franquicia
y a su experiencia en el sector, ya que cuenta con mas de 20 afios de funcionamiento en la
ciudad. Por otro lado, Pizzon Pizza ha intentado seguir al lider con una estrategia similar, pero
sin tanto éxito. Por altimo, Pizzeria Minerva es un restaurante local, totalmente alejado del
estilo de franquicia predominante en los dos competidores anteriores. Destaca por la gran
variedad de productos disponibles, en un intento de satisfacer a la mayoria de clientela. Sin
embargo, esto puede llegar a confundir al cliente al tratarse de un supuesto establecimiento

especializado en pizzas.

Por otro lado los competidores indirectos son aquellos que con un tipo de producto alejado de
los que nosotros y los competidores directos suelen ofrecer, intentan satisfacer la misma
necesidad. Dentro de esta categoria podemos encontrar las pizzas refrigeradas o congeladas
que se suelen encontrar en los grandes almacenes. Para los clientes menos exigentes estos

productos pueden llegar a ser Utiles para satisfacer sus necesidades.

Obviamente, nuestros esfuerzos deberian centrarse en contrarrestar la amenaza de los
competidores directos, quienes son la verdadera amenaza para nuestra empresa. Analizando
estas empresas, observamos que Telepizza cuenta con una gran imagen de marca gracias a su

publicidad y a su experiencia en el sector. Sin embargo, Pizzon Pizza y Pizzeria Minerva no
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cuentan con esta ventaja y por tanto, seria recomendable intentar ganar cuota de mercado
principalmente de estos dos competidores. Mediante una focalizacion en la calidad de la
materia prima, el hecho de realizar productos frescos alejados de las tipicas cadenas de
comida rapida Yy la diferenciacion segun el tipo de cliente, pretendemos colocarnos en la

mente del consumidor como un restaurante de pizzas de calidad y cercano al cliente.

3.5. Analisis de los proveedores

El éxito de un negocio no solo reside en que los clientes compren nuestros productos o no.
También existen otros agentes que la empresa tiene un gran peso en su funcionamiento. Este
es el caso de los proveedores. Para una adecuada evaluacion y analisis de estos, hay que tener

en cuenta los siguientes criterios:

- Correspondencia entre lo que la empresa demanda y la calidad real del producto.

- Fiabilidad y cumplimiento de los plazos establecidos a la hora de la entrega de los
productos.

- Flexibilidad suficiente que le permita adaptarse a las necesidades de la empresa.

- Suministrar informacion de forma clara en los distintos documentos que acompafian a

las entregas, como por ejemplo las facturas.

Teniendo en cuenta el funcionamiento de TUTTOPIZZA, al ser una pizzeria donde se busca
una gran calidad, los proveedores se configuran como un elemento clave a la hora de
conseguir estos buenos resultados. Podemos diferenciar a nuestros proveedores segin la

materia prima que nos ofrezca:

- El Amasadero: Tienda online especializada en harinas para pan y otros productos. Este
proveedor nos ofrecera la harina y la levadura necesaria para la preparacion de las
masas de pizza.

- Carniceria Rodri: Carniceria local donde podremos obtener las diferentes carnes y
embutidos necesarios para nuestros productos: bacon, pollo, pepperoni, ternera, etc.

- Huerta Los Naranjos: Fruteria y verduleria local que nos proveerd de las distintas
frutas y verduras necesarias: tomates, champifiones, cebollas, etc.

- TresQuesitos: Tienda especializada en quesos de todo tipo y otros lacteos. Este
establecimiento nos proveera de los diferentes quesos necesarios para la elaboracion

de nuestro producto, asi como otros productos derivados de la leche.

20



- Coca-Cola Espaiia: multinacional que ofrece diferentes tipos de refrescos como son
Coca-Cola, Fanta o Nestea.

- Heineken Espafia: Empresa internacional proveedora de distintas marcas de cerveza.

3.6. Estimacion de la cuota de mercado

Para realizar una prevision de la cuota de mercado que puede tener nuestro negocio, lo
primero que hemos realizado es un estudio para observar cuanta gente suele entrar en los
locales de nuestros competidores. En los tres dias que ha durado el estudio (un dia por cada
establecimiento), de media, alrededor de 199 personas pasan por delante de cada
establecimiento cada dia. De esas 199 personas, solo 50 llegaron a entrar al local, por lo que si
tomamos en cuenta los tres dias que ha durado el estudio, seria un total de 150 clientes que

han entrado durante esos tres dias de media.

A los 150 clientes que han entrado en los establecimientos, les hemos realizado una encuesta
de intencion de compra para conocer sus habitos de consumo Yy si estarian interesados en ir a
nuestra pizzeria. Segun los datos de la encuesta, el 56,34% de los encuestados estarian

interesados en probar nuestras pizzas.

Tras esto, se ha consultado la base de datos del Instituto Nacional de Estadistica para conocer
la poblacién que reside en Linares que se encuentra en dentro del rango de nuestro mercado
meta (42.630 personas). Por lo que si de nuestra poblacion objetivo cogemos el 56,34%,
podemos concluir que 19.512 personas podrian estar interesadas en probar nuestros
productos.

4. DISENO DE LA OFERTA

4.1. Determinacion del tamario

La delimitacion y eleccion del tamafio empresarial es una decision estratégica y estructural, ya
que repercute en el largo plazo de la empresa. Existen diferentes criterios que afectan a la

delimitacion de este tamafio:

- El capital disponible por parte de la empresa.
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- Lacuota de mercado con la que espera contar la empresa.

- El nimero de empleados que forman la organizacion.

A partir de estas variables, se puede valorar qué tamafio empresarial es necesario para poder
desarrollar la actividad de forma aceptable. En el caso de TUTTOPIZZA que estamos
estudiando, podemos pensar que al ser una empresa de reciente creacion, donde la cuota de
mercado inicial no serd muy grande, el capital inicial sera limitado y la plantilla de empleados
sera la minima necesaria, el tamafio empresarial sera la tipica de una pequefia y mediana

empresa (PYME) con unas infraestructuras de acuerdo con esta valoracion.

4.1.1. Equipamiento y maquinaria necesaria para producir

Entre el equipamiento o maquinaria necesaria para realizar nuestra actividad nos encontramos
con:

Horno industrial para pizzas Placa de gas
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Armario frigorifico industrial Baul congelador

Frigorifico expositor
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4.1.2. Costes variables y costes fijos

COSTES F1IJOS
PROVEEDORES CONCEPTO COSTE MENSUAL
Manuel Alquiler local 1.400,00 €
Vodafone Teléfono, mternet 40,00 €
Endesa Luz 32000 €
Linaqua Agua 100,00 €
Maphre Seguro 70,00 €
Cadena Ser Publicidad 6535 €
TOTAL 199555 €

COSTE ANUAL
16.800,00 €
480,00 €
3.840,00 €
1.200,00 €
840,00 €
786,58 €
2394658 €

Tabla 3. Costes fijos

De la anterior tabla hay que destacar que el contrato suministro de luz, agua y teléfono es de

cuota fija.
COSTES FIJOS PERSONAL
CARGO N*EMPLEADOS SALARIO BASE AUTONOMOS, 55 COSTE ANUAL
Gerente 1 1.15247 € 33767 € 1788172 €
Jefe de cocina 1 91866 € 27468 € 1432007 €
Ayudante de cocina 4 724 89€ 216,74 € 11.299. 59 €
Cajero/a 4 881.89€ 263,69 € 13.746 90 €
Repartidor/a 2 600,00 € 17940 € 935230€
TOTAL 427791 € 127218 € 66.601,08 €
Cotizacion Gerente (Autonomo) Total
Contingencias profesionales (29.30%) 33767€
TOTAL 337.67 €
Cotizacion Jefe de cocina Empresa Trabajador Total
Contingencias comumes (23,6%/4,7%) 21680 € 4318 € 25998 €
Desempleo (5,5%/1,55%) 5053 € 1424 € 6477 €
Fogasa (0,2%) 1.84 € 1.84 €
Formacion profesional (0,6%/0,1%) 551€ 092€ 643 €
TOTAL 274,68 € 58,33 € 33301 €
Cotizacion Ayvudante de cocina Empresa Trabajador Total
Contingencias comunes (23_6%/4,7%) 171.07 € 3407 € 205,14 €
Desempleo (5,5%/1,55%) 3987€ 1124 € 51.10€
Fogasa (0,2%) 145€ 145€
Formacion profesional (0,6%/0,1%) 435€ 072€ 5.07€
TOTAL 216,74 € 46,03 € 262,77 €
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Cotizacién Cajero/a Empresa Trabajador Total
Contingencias comunes (23,6%/4,7%) 208,13 € 4145 € 24957 €
Desempleo (5.5%/1,55%) 4850 € 13.67 € 6217 €
Fogasa (0.2%) 176 € 1.76 €
Formacion profesional (0,6%/0,1%) 5.29€ 088 € 6,17€
TOTAL 263,69 € 56,00 € 319,69 €
Cotizacion Repartidor/a Empresa Trabajador Total
Contingencias comunes (23,6%/4,7%) 141,60 € 2820€ 169,80 €
Desempleo (5,5%/1,55%) 33.00€ 930€ 4230€
Fogasa (0.2%) 1.20€ 1.20€
Formacion profesional (0,6%/0,1%) 360€ 0.60€ 420€
TOTAL 179,40 € 38.10€ 217,50 €
INVERSION INICIAL
CONCEFTO IMPORTE % AMORTIZACION IMPORTE ANUAL
Inmovilizado Material 16.235.50 € - 222774 €
Maquinaria 562800€ 12% 67336 €
Utillaje 1.281.50€ 25% 32038 €
Mohiliario 577000 € 10% STT.00€
Equipos proceso informa. 956,00 € 25% 23900 €
Elementos transporte 2.600,00€ 16% 416,00 £
Inmovilizado Intangible 100,00 € - g 330 E
Aplicaciones informaticas 100,00 € 33% 33.00€
Inmovilizado financiero 1.400.00 € - -
Fianza del local 1.400,00 € - -
TOTAL INMOVILIZADO 17.735.50 € - 226074 £
2018 2019 2020
Compra de materia prima 4971294 € 5219859 € 5480852 €

Tabla 4. Inversién inicial, costes variables y cotizaciones a la Seguridad Social.

A consecuencia del incremento anual de las ventas de nuestros productos, nuestras compras

también deberan incrementarse en el mismo valor para poder satisfacer toda la demanda.
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PREVISION DE COMPRAS Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto [Septiembre| Octubre | Noviembre | Diciembre TOTAL
Kilos 176,4 176,4 176,4 176,4 176,4 176,4 176,4 176,4 176,4 176,4 176,4 176,4
Harina "El Amasadero” Precio/Kg 1,20€ 1,20€ 1,20€ 1,20€ 1,20 € 1,20 € 1,20€ 1,20 € 1,20 € 1,20€ 1,20 € 1,20 €
Total 211,68 € 211,68 € 211,68 € 211,68 € 211,68 € 211,68 € 211,68 € 211,68 € 211,68 € 211,68 € 211,68 € 211,68 € 2.540,16 €
Litros 18 18 18 18 18 18 18 18 18 18 18 18
AOVE Precio/litro 3,40€ 3,40€ 3,40€ 3,40 € 3,40€ 3,40€ 3,40 € 3,40 € 3,40€ 3,40€ 3,40 € 3,40€
Total 61,20 € 61,20 € 61,20 € 61,20 € 61,20 € 61,20€ 61,20 € 61,20 € 61,20 € 61,20 € 61,20 € 61,20 € 734,40 €
Kilos 3,5 3,5 3,5 3,5 3,5 3,5 3,5 3,5 3,5 3,5 3,5 3,5
Levadura seca Precio/Kg 18,00 € 18,00 € 18,00 € 18,00 € 18,00 € 18,00 € 18,00 € 18,00 € 18,00 € 18,00 € 18,00 € 18,00 €
Total 63,00 € 63,00 € 63,00 € 63,00 € 63,00 € 63,00 € 63,00 € 63,00 € 63,00 € 63,00 € 63,00 € 63,00 € 756,00 €
Kilos 88,2 88,2 88,2 88,2 88,2 88,2 88,2 88,2 88,2 88,2 88,2 88,2
Tomate fresco Precio/Kg 1,40€ 1,40€ 1,40€ 1,40 € 1,40 € 1,40 € 1,40 € 1,40 € 1,40 € 1,40€ 1,40 € 1,40 €
Total 123,48 € 123,48 € 123,48 € 123,48 € 123,48 € 123,48 € 123,48 € 123,48 € 123,48 € 123,48 € 123,48 € 123,48 € 1.481,76 €
Kilos 31,5 31,5 31,5 31,5 31,5 31,5 31,5 31,5 31,5 31,5 31,5 31,5
Cebolla Precio/Kg 0,90 € 0,90 € 0,90 € 0,90 € 0,90 € 0,90 € 0,90 € 0,90 € 0,90 € 0,90 € 0,90 € 0,90 €
Total 28,35 € 28,35 € 28,35 € 28,35 € 28,35 € 28,35 € 28,35 € 28,35 € 28,35 € 28,35 € 28,35 € 28,35 € 340,20 €
kilos 5,4 5,4 5,4 5,4 5,4 5,4 5,4 5,4 5,4 5,4 5,4 5,4
Champifion Precio/Kg 2,10€ 2,10€ 2,10€ 2,10€ 2,10€ 2,10€ 2,10€ 2,10€ 2,10€ 2,10€ 2,10€ 2,10€
Total 11,34 € 11,34 € 11,34 € 11,34 € 11,34 € 11,34 € 11,34 € 11,34 € 11,34 € 11,34 € 11,34 € 11,34 € 136,08 €
kilos 4,5 4,5 4,5 4,5 4,5 4,5 4,5 4,5 4,5 4,5 4,5 4,5
Aceitunas negras Precio/Kg 3,05€ 3,05€ 3,05€ 3,05 € 3,05€ 3,05€ 3,05 € 3,05€ 3,05€ 3,05€ 3,05 € 3,05€
Total 13,73 € 13,73 € 13,73 € 13,73 € 13,73 € 13,73 € 13,73 € 13,73 € 13,73 € 13,73 € 13,73 € 13,73 € 164,70 €
kilos 6,3 6,3 6,3 6,3 6,3 6,3 6,3 6,3 6,3 6,3 6,3 6,3
Espinacas Precio/Kg 2,30€ 2,30€ 2,30€ 2,30€ 2,30€ 2,30€ 2,30€ 2,30€ 2,30€ 2,30€ 2,30€ 2,30€
Total 14,49 € 14,49 € 14,49 € 14,49 € 14,49 € 14,49 € 14,49 € 14,49 € 14,49 € 14,49 € 14,49 € 14,49 € 173,88 €
kilos 117 117 117 117 117 117 117 117 117 117 117 117
Queso Mozzarella Precio/Kg 6,40 € 6,40 € 6,40 € 6,40 € 6,40 € 6,40 € 6,40 € 6,40 € 6,40 € 6,40 € 6,40 € 6,40 €
Total 748,80 € 748,80 € 748,80 € 748,80 € 748,80 € 748,80 € 748,80 € 748,80 € 748,80 € 748,80 € 748,80 € 748,80 € 8.985,60 €
kilos 27 27 27 27 27 27 27 27 27 27 27 27
Queso Parmesano Precio/Kg 8,9 8,9 8,9 8,9 8,9 8,9 8,9 8,9 8,9 8,9 8,9 8,9
Total 240,30 € 240,30 € 240,30 € 240,30 € 240,30 € 240,30 € 240,30 € 240,30 € 240,30 € 240,30 € 240,30 € 240,30 € 2.883,60 €
kilos 27 27 27 27 27 27 27 27 27 27 27 27
Queso Gorgonzola Precio/Kg 9,8 9,8 9,8 9,8 9,8 9,8 9,8 9,8 9,8 9,8 9,8 9,8
Total 264,60 € 264,60 € 264,60 € 264,60 € 264,60 € 264,60 € 264,60 € 264,60 € 264,60 € 264,60 € 264,60 € 264,60 € 3.175,20 €
kilos 27 27 27 27 27 27 27 27 27 27 27 27
Queso Provolone Precio/Kg 9,1 9,1 9,1 9,1 9,1 9,1 9,1 9,1 9,1 9,1 9,1 9,1
Total 245,70 € 245,70 € 245,70 € 245,70 € 245,70 € 245,70 € 245,70 € 245,70 € 245,70 € 245,70 € 245,70 € 245,70 € 2.948,40 €
kilos 40,5 40,5 40,5 40,5 40,5 40,5 40,5 40,5 40,5 40,5 40,5 40,5
Jamon cocido Precio/Kg 7,5 7,5 7,5 7,5 7,5 7,5 7,5 7,5 7,5 7,5 7,5 7,5
Total 303,75 € 303,75 € 303,75 € 303,75 € 303,75 € 303,75 € 303,75 € 303,75 € 303,75 € 303,75 € 303,75 € 303,75 € 3.645,00 €
kilos 40,5 40,5 40,5 40,5 40,5 40,5 40,5 40,5 40,5 40,5 40,5 40,5
Bacon Precio/Kg 8,2 8,2 8,2 8,2 8,2 8,2 8,2 8,2 8,2 8,2 8,2 8,2
Total 332,10 € 332,10 € 332,10 € 332,10 € 332,10€ 332,10 € 332,10 € 332,10 € 332,10€ 332,10 € 332,10 € 332,10€ 3.985,20 €
kilos 18 18 18 18 18 18 18 18 18 18 18 18
Carne picada Precio/Kg 5,1 5,1 5,1 5,1 5,1 5,1 5,1 5,1 5,1 5,1 5,1 5,1
Total 91,80 € 91,80 € 91,80 € 91,80 € 91,80 € 91,80 € 91,80 € 91,80 € 91,80 € 91,80 € 91,80 € 91,80 € 1.101,60 €
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kilos 18 18 18 18 18 18 18 18 18 18 18 18

Pechuga de pollo de corral Precio/Kg 9,6 9,6 9,6 9,6 9,6 9,6 9,6 9,6 9,6 9,6 9,6 9,6
Total 172,80€ 172,80€ 172,80€ 172,80 € 172,80 € 172,80 € 172,80 € 172,80 € 172,80 € 172,80€ 172,80€ 172,80€ 2.073,60 €

kilos 40,5 40,5 40,5 40,5 40,5 40,5 40,5 40,5 40,5 40,5 40,5 40,5

Pepperoni Precio/Kg 13,8 13,8 13,8 13,8 13,8 13,8 13,8 13,8 13,8 13,8 13,8 13,8
Total 558,90 € 558,90 € 558,90 € 558,90 € 558,90 € 558,90 € 558,90 € 558,90 € 558,90 € 558,90 € 558,90 € 558,90 € 6.706,80 €

kilos 13,5 13,5 13,5 13,5 13,5 13,5 13,5 13,5 13,5 13,5 13,5 13,5

Atun Precio/Kg 10,2 10,2 10,2 10,2 10,2 10,2 10,2 10,2 10,2 10,2 10,2 10,2
Total 137,70€ 137,70€ 137,70€ 137,70€ 137,70€ 137,70€ 137,70€ 137,70€ 137,70€ 137,70€ 137,70€ 137,70€ 1.652,40 €

Unidades 4,5 4,5 4,5 4,5 4,5 4,5 4,5 4,5 4,5 4,5 4,5 4,5

Anchoas Precio/Unidad 3,9 3,9 3,9 3,9 3,9 3,9 3,9 3,9 3,9 3,9 3,9 3,9
Total 17,55 € 17,55 € 17,55 € 17,55 € 17,55 € 17,55 € 17,55€ 17,55€ 17,55€ 17,55€ 17,55 € 17,55 € 210,60 €

kilos 4,5 4,5 4,5 4,5 4,5 4,5 4,5 4,5 4,5 4,5 4,5 4,5

Sal Precio/Kg 0,7 0,7 0,7 0,7 0,7 0,7 0,7 0,7 0,7 0,7 0,7 0,7
Total 3,15€ 3,15€ 3,15€ 3,15€ 3,15€ 3,15€ 3,15€ 3,15€ 3,15€ 3,15€ 3,15€ 3,15€ 37,80 €

kilos 7,2 7,2 7,2 7,2 7,2 7,2 7,2 7,2 7,2 7,2 7,2 7,2

Azucar Precio/Kg 0,4 0,4 0,4 0,4 0,4 0,4 0,4 0,4 0,4 0,4 0,4 0,4
Total 2,88€ 2,88€ 2,88€ 2,88€ 2,88€ 2,88€ 2,88€ 2,88€ 2,88€ 2,88€ 2,88 € 2,88€ 34,56 €

Unidades 27 27 27 27 27 27 27 27 27 27 27 27

Orégano Precio/unidad 0,3 0,3 0,3 0,3 0,3 0,3 0,3 0,3 0,3 0,3 0,3 0,3
Total 8,10€ 8,10€ 8,10€ 8,10€ 8,10€ 8,10€ 8,10€ 8,10€ 8,10€ 8,10€ 8,10€ 8,10€ 97,20 €

unidad 13,5 13,5 13,5 13,5 13,5 13,5 13,5 13,5 13,5 13,5 13,5 13,5

Romero Precio/unidad 0,8 0,8 0,8 0,8 0,8 0,8 0,8 0,8 0,8 0,8 0,8 0,8
Total 10,80 € 10,80€ 10,80 € 10,80€ 10,80 € 10,80 € 10,80 € 10,80 € 10,80€ 10,80 € 10,80€ 10,80 € 129,60 €

Unidades 9 9 9 9 9 9 9 9 9 9 9 9

Albahaca Precio/unidad 0,7 0,7 0,7 0,7 0,7 0,7 0,7 0,7 0,7 0,7 0,7 0,7
Total 6,30€ 6,30€ 6,30€ 6,30€ 6,30€ 6,30€ 6,30€ 6,30€ 6,30€ 6,30€ 6,30€ 6,30€ 75,60 €

Unidades 9 9 9 9 9 9 9 9 9 9 9 9

Guindilla Precio/unidad 1,5 1,5 1,5 1,5 15 1,5 1,5 1,5 1,5 1,5 1,5 1,5
Total 13,50 € 13,50 € 13,50 € 13,50 € 13,50 € 13,50 € 13,50 € 13,50 € 13,50 € 13,50 € 13,50 € 13,50 € 162,00 €

kilos 13,5 13,5 13,5 13,5 13,5 13,5 13,5 13,5 13,5 13,5 13,5 13,5

Ajo Precio/Kg 3,1 3,1 3,1 3,1 3,1 3,1 3,1 3,1 3,1 3,1 3,1 3,1
Total 41,85 € 41,85 € 41,85 € 41,85 € 41,85 € 41,85 € 41,85 € 41,85 € 41,85 € 41,85 € 41,85 € 41,85 € 502,20 €

Litros 22,5 22,5 22,5 22,5 22,5 22,5 22,5 22,5 22,5 22,5 22,5 22,5

Nata liquida Precio/Litro 3,1 3,1 3,1 3,1 3,1 3,1 3,1 3,1 3,1 3,1 3,1 3,1
Total 69,75 € 69,75 € 69,75 € 69,75 € 69,75 € 69,75 € 69,75 € 69,75 € 69,75 € 69,75 € 69,75 € 69,75 € 837,00 €

Litros 13,5 13,5 13,5 13,5 13,5 13,5 13,5 13,5 13,5 13,5 13,5 13,5

Vino Blanco Precio/Litro 5,8 5,8 5,8 5,8 5,8 5,8 5,8 5,8 5,8 5,8 5,8 5,8
Total 78,30 € 78,30 € 78,30 € 78,30 € 78,30 € 78,30 € 78,30 € 78,30 € 78,30 € 78,30 € 78,30 € 78,30 € 939,60 €

kilos 13,5 13,5 13,5 13,5 13,5 13,5 13,5 13,5 13,5 13,5 13,5 13,5

Jamon serrano Precio/Kg 10,3 10,3 10,3 10,3 10,3 10,3 10,3 10,3 10,3 10,3 10,3 10,3
Total 139,05 € 139,05 € 139,05 € 139,05 € 139,05 € 139,05 € 139,05 € 139,05 € 139,05 € 139,05 € 139,05 € 139,05 € 1.668,60 €

kilos 18 18 18 18 18 18 18 18 18 18 18 18

Ternera Precio/Kg 7,1 7,1 7,1 7,1 7,1 7,1 7,1 7,1 7,1 7,1 7,1 7,1
Total 127,80 € 127,80 € 127,80 € 127,80 € 127,80 € 127,80 € 127,80 € 127,80 € 127,80 € 127,80 € 127,80 € 127,80 € 1.533,60 €
TOTAL 4.142,75€ | 4.142,75€ 4.142,75€ | 4.142,75€ | 4.142,75€ | 4.142,75€ | 4.142,75€ | 4.142,75€ | 4.142,75€ | 4.142,75€ | 4.142,75€ | 4.142,75€ 49.712,94 €
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4.2. La localizacion: andlisis y seleccion

El lugar elegido para situar fisicamente la empresa incide en muchas de las decisiones que
tendré que tomar la compafiia. Es tal la importancia que tiene la localizacion que puede llegar

a determinar el éxito o fracaso de la actividad empresarial.
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Imagen 4. Localizacién del establecimiento, (Google Maps)

En nuestro caso, para TUTTOPIZZA la localizacion elegida es un local situado en la Plaza
Colén, por lo que estamos cerca del centro de la ciudad donde transita gran cantidad de gente.
Este establecimiento no requiere de una reforma inicial ya que anteriormente se dedicada a
una actividad similar. Por esta razon solo sera necesario adquirir el mobiliario y la maquinaria

(ue se requiere para nuestro proyecto.

Analizando los distintos factores clave a tener en cuenta para la localizacion empresarial,

tenemos que:

- Con esta localizacion, la distancia entre nuestra empresa y los proveedores es
relativamente cercana. Esto ayudara a mantener y cuidar la relacion comercial, y
también ayudara también a facilitar el transporte de las diferentes mercancias.

- Los accesos a la localizacion también son importantes. En nuestro caso, la existencia

de una linea de transporte publico que hace parada en la Plaza Coldn es beneficioso
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para nuestro negocio. También la localizacidn cuenta con zonas de aparcamiento para

diferentes vehiculos, siendo un aspecto a destacar.

- La cercania con el centro favorece la visibilidad del negocio hacia nuestro posible

mercado.

En definitiva, podemos concluir que la localizacion elegida para establecer nuestro negocio

cumple con los principales factores determinantes de una localizacion ideal.

4.3. Estructura Organizativa

4.3.1. Descripcion y disefio de los puestos

A continuacion, vamos a detallar los diferentes puestos de trabajo necesarios para realizar

nuestra actividad, diferenciando entre departamentos:

e Departamento de administracion

- Administrador/gerente del local

O

Competencias: Administracion de negocios, contabilidad, gestion de
finanzas, fiscalidad, recursos humanos, logistica y tesoreria.

Requisitos para el puesto: Grado/Licenciatura en Administracion y
Direccién de empresas.

Horario: Por las mafianas de 08:30 a 13:30 y por las tardes de 16:30 a
19:30.

e Departamento comercial

- Cajero/a

o

Competencias: Venta de cara al publico, atencion al cliente, control de
almacén y limpieza.

Requisitos para el puesto: Recomendable experiencia previa y
conocimiento de inglés.

Horario: Por la tarde de 12:00 a 16:00 y por las tarde/noche de 20:00 a
00:00.
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e Cocina

- Jefe/Encargado de cocina

©)

Competencias: Coordinador de equipos de trabajo, control de cocina,
control de almacén y limpieza.

Requisitos para el puesto: Experiencia previa en puesto similar al
menos dos afios y conocimiento elevado en cocina.

Horario: Por la tarde de 12:00 a 16:00 y por las tarde/noche de 20:00 a
00:00.

- Ayudante de cocina

o

Competencias: Trabajo en equipo, apoyo en tareas de cocina, control de
almacén y limpieza.

Requisitos para el puesto: Recomendable experiencia previa en puesto
similar y conocimiento medio de cocina.

Horario: Por la tarde de 12:00 a 16:00 y por las tarde/noche de 20:00 a
00:00.

e Departamento de distribucion

- Repartidor de pedidos

o

o

Competencias: Distribucion de pedidos al cliente.

Requisitos para el puesto: Carnet de conducir B, fluidez en la
conduccion con ciclomotor, conocimiento del callejero de la ciudad.
Horario: Por la tarde de 12:00 a 16:00 y por las tarde/noche de 20:00 a
00:00.

Mediante la especializacion del puesto de trabajo, el empleado aprende a dominar una parte

del proceso productivo. Lo contrario de esta especializacion, seria la amplitud de puestos en la

que el empleado realiza diversas tareas, dejando de centrarse solo en una.
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En cuanto a la formalizacion del comportamiento, hace referencia a la manera en la que
controla la accién de los empleados dentro de la organizacion. En nuestro caso, la
formalizacion se realiza segun el puesto, atribuyéndole a este ciertas instrucciones basicas

sobre los pasos a dar.

4.3.2. Determinacion de los niveles jerarquicos y relacion entre unidades
Tuttopizza se configura mediante tres niveles jerarquicos:

- En primer lugar, se colocaria el nivel mas alto de la jerarquia donde se
encuentra la direccion del negocio.

- En segundo lugar, el encargado de cocina quien tiene la responsabilidad de
coordinar a todos los empleados del ultimo escaldn.

- Por ultimo, se colocarian los empleados rasos quienes estan subordinados a los

encargados de los niveles superiores.

En cuanto a la relacion entre los diferentes miembros de la organizacion, se observa la una
adaptacion mutua, habitual en las empresas mas sencillas y pequefias. Mediante este
mecanismo, los trabajadores se coordinan a través de una comunicacion informal. La
adaptacion mutua estaria presente en la relacion entre los diferentes trabajadores que forman

Tuttopizza.

Aparte de este mecanismo, también se podria destacar la existencia de supervision directa en
la relacion que existe entre el gerente y los distintos subordinados de la empresa, e incluso,
entre el encargado de cocina y sus distintos ayudantes. Mediante la supervision directa, se
define a una persona que se responsabiliza del trabajo de los distintos miembros de la

organizacion.
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4.3.3. Disefio del organigrama

JUNTA DE SOCIOS

!

DEPARTAMENTO DE
ADMINISTRACION

!

DEPARTAMENTO y DEPARTAMENTO
COMERCIAL +— COCINA m—  DISTRIBUCION

Imagen 5. Organigrama de Tuttopizza SL

A través del anterior organigrama podemos observar los distintos niveles jerarquicos que

antes hemos descrito:

- El principal responsable de la empresa es el Gerente, quien es socio y
trabajador (gerente/administrador del negocio) a la vez.

- La cabeza visible de la empresa dentro del establecimiento seria el Jefe de
Cocina, quien tiene la mision de coordinar a todo el equipo humano y hacer
que la empresa funcione de la manera correcta.

- El Gltimo eslabon de la empresa estaria conformado por aquellos empleados
tales como los ayudantes de cocina, los cajeros o los repartidores. A pesar de
ser el ultimo nivel de la empresa, su funcién y desempefio es clave para el

éxito del negocio.
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4.4, Gestion de Recursos Humanos

En anteriores apartados de este documento, hemos definido las necesidades de personal que
tendria la empresa en su etapa inicial. Después de esto, hay que valorar las distintas opciones
disponibles para reclutar al personal:

- Agencia publica de empleo.
- Anuncios en periddicos o revistas.

- Anuncios en internet.

En nuestro caso, recurrimos a diferentes paginas web especializadas en anuncios de puestos

de trabajo como puede ser milanuncios o infojobs.

Tras haber recibido los curriculos de los diferentes candidatos, habria que comparar los datos
de estos con los requisitos que hemos solicitado para cada puesto, descartando a aquellos que
no cumplan los requisitos y citando a los candidatos idéneos a una prueba de seleccién.

La prueba de seleccion sera diferente dependiendo del puesto al que aspire el candidato. Por
ejemplo, en el caso de los aspirantes a trabajar en la cocina, se les realizara una prueba donde
tendran que realizar una pizza con unas caracteristicas especificas y en un tiempo
determinado. Después de realizar todas las pruebas, habria que decidir quiénes son los
elegidos para ocupar los puestos disponibles y quienes son los rechazados, ademéas de
comunicarles la decisién tomada. Es conveniente guardar los datos e informacion de los
candidatos rechazados ya que pueden ser buenas opciones en un futuro o buenas opciones

para otros puestos disponibles.

5. PLAN DE MARKETING MIX

Mediante el marketing mix, la empresa cuenta con cuatro variables para alcanzar sus metas
comerciales. Estas cuatro variables son las cominmente conocidas como 4Ps del marketing
(por sus nomenclaturas anglosajonas): producto, precio, distribucion y comunicacion. Para
que esta estrategia funcione y la empresa consiga sus objetivos, es necesaria la existencia de
coherencia entre las variables y el mercado objetivo de la empresa (Lambin, Sicurello y
Gallucci, 2008)
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A continuacién, vamos a analizar cada una de las cuatro variables y trasladarlas a nuestro

Caso.
5.1. Producto

El producto es aquel bien o servicio que la empresa ofrece al mercado para que este lo pueda
adquirir, consumir o utilizar, con el objetivo de satisfacer sus necesidades. Este producto
cuenta con tres dimensiones que corresponden a diferentes agregados de valor que se afiaden

al producto para ayudarle a cumplir con su funcion:

- El producto basico, que corresponde a la necesidad béasica que el producto
satisface. En el caso de Tuttopizza, nuestros productos satisfacen la necesidad
bésica de la alimentacion.

- El producto esperado, se puede definir como el conjunto de caracteristicas que
el mercado espera recibir cuando adquieren el producto. En nuestras pizzas, el
producto esperado vendria representado por la marca del establecimiento, la
forma del producto, el envase, la calidad de las pizzas, etc.

- Por ultimo, el producto aumentado corresponderia a aquellas expectativas de
los consumidores que son superadas por nuestro producto. El servicio a
domicilio a través del teléfono o whatsapp, la posible personalizacion de las
pizzas a gusto del cliente, Wi-fi gratis dentro del local, entre otros.

5.2. Precio

La estrategia llevada a cabo por la empresa consistente en la diferenciacion de nuestros
productos respecto a los de la competencia, nos lleva a tener que imponer un precio superior

en nuestras pizzas para reflejar el valor afiadido de la calidad de nuestras elaboraciones.

Sin embargo hay que tener cierta precaucion estableciendo el precio de venta. Si el precio es
superior al valor percibido por los consumidores, las ventas finales saldran perjudicadas. En
cambio, si el precio es inferior al valor percibido, los productos se venderan muy bien pero los

beneficios disminuirian debido a que el precio no se encuentra en el nivel del valor percibido.

La clave se encuentra en ofrecer una combinacion de calidad y buen servicio, a un precio
razonable y justo. Con esto, la estrategia de fijacion de precios por valor afiadido seria una

gran alternativa.
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5.3. Distribucion

La distribucion se puede definir como aquellas actividades que se realizan desde que el
producto es fabricado hasta que es comprado por el cliente. Es importante contar con una
buena distribucion para asegurar que el producto llegue en las mejores condiciones al cliente

y en el plazo de tiempo establecido.

Nuestro canal de distribucion consiste en un canal de bienes de consumo, compuesto por
productos perecederos que tienen que llegarnos en las mejores condiciones y de manera
rapida. Concretamente, en la mayoria de nuestras materias primas, hablamos de un canal

indirecto y largo, ya que existen diferentes intermediarios durante el proceso.

5.4. Comunicacion

La comunicacion es una funcion del marketing que en los ultimos afios ha ganado mucha
fuerza gracias a las nuevas tecnologias. Esta comunicacion se produce en dos sentidos: en
primer lugar, se difunde la oferta hacia el consumidor, y por otro lado, se obtiene la
informacidn sobre los distintos gustos y necesidades de los consumidores. Para la empresa es
importante ofrecer un mensaje acorde con el mercado objetivo al que pretende atender. En
nuestro caso, con una adecuada estrategia de comunicacion, pretendemos cumplir los

siguientes objetivos:

- Presentar el negocio ante nuestro posible mercado.

- Aumentar las ventas.

- Proporcionar informacion acerca de nuestros productos y servicios.

- Conseguir clientes fieles, que repitan experiencia y vuelvan a visitar nuestro

local.

Dentro de la estrategia de comunicacion, destacan la publicidad del negocio y las

promociones de ventas.

Mediante la publicidad se intenta llegar al maximo ndmero de cliente, dando a conocer
nuestro negocio. Esto se realiza a través de un mensaje con el objetivo de influir en el proceso

de compra de los consumidores. Para nuestro negocio, hemos pensado que la principal
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publicidad la vamos a realizar a través de introducir una cufia en la “Cadena Ser Linares”, la
emisora generalista mas escuchada de la ciudad. Ademas de esta iniciativa, nuestra estrategia

de publicidad se completa con las siguientes iniciativas:

- Amplia cobertura en redes sociales: Apertura de multiples perfiles en las redes
sociales mas utilizadas por la poblacion, donde se publicitaran nuestros
productos y donde se daran informacion acerca de posibles ofertas, eventos,
etc.

- Enviar panfletos publicitarios a los distintos hogares de la ciudad donde se
especifiquen los diferentes productos, sus precios, teléfono de contacto y
ubicacion del establecimiento.

- Evento de apertura donde podran asistir aquella gente interesada, junto a
aquella a la que se le proporciond la encuesta de intencién de compra. Las
invitaciones seran limitadas y se otorgaran mediante peticion por correo

electrénico.

Por otro lado, la promocion es una variable de la comunicacion que tiene el objetivo de
aumentar las ventas a través de ofertas o distintos descuentos. Inicialmente, hemos

introducido las siguientes promociones para Tuttopizza:

- Descuento de un 10% para aquellos pedidos superiores a 30 euros.

- Comprando tres pizzas familiares, se realiza un descuento del 15% en cada
pizza.

- Descuento especial al celebrar tu cumplearios en Tuttopizza: 20% en tu pedido
al entregar la documentacion que verifique tu cumpleafios.

- Descuento especiales a grupos por la celebracion de eventos. El descuento

variara dependiendo del tamafio del grupo.

Destacar, que solo es posible utilizar un descuento por pedido.

6. VIABILIDAD ECONOMICA Y FINANCIERA

6.1. Viabilidad econémica
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Lo primero que deberemos valorar es si la inversion que vamos a realizar es aceptable o si,

por el contrario, no es rentable y debemos abandonar la idea de negocio. Para esto vamos a

calcular el Valor Actual Neto (VAN), el Indice de Rentabilidad Neta y la Tasa Interna de

Renabilidad (TIR).

Inversion inicial (2018) 21.464,96 € Valor Residual (2020) 13.297,21 €
Magquinaria 5.628,00 € Magquinaria 2814.00€
Utillaje 1.281.50€ 640,75 €
Mobiliario 5.770,00 € 2.885.00€
Equipos proceso informa. 056,00 € Equipos proceso informa. 47800 €
Elementos transporte 2.600,00 € Elementos transporte 1.300,00 €
Aplicaciones informaticas 100,00 € Aplicaciones informaticas 50.00€
Fianza del local 1.400,00 € Fianza del local 1.400,00 €
NAC 371946 € 372946 €
(zasto medio diario 372.95
2018 2019 2020
Ingresos por ventas 137.194 80 € 144 054 54 € 151.25727€
Compra de M. Prima 4071294 € 52.198. 59 € 54 80852 €
Gasto de personal 66.601,08 € 66.601,08 € 66.601,08 €
Otros gastos (fijos) 1794658 € 1794658 € 1794658 €
Cash-flow 293420 € 7.308,29 € 11.901,09 €
Inversion Q (2018) Q (2019) Q (2020)

- 2146496 € 293420€ T308,29€ 2519830 €
TIR 21.39%

Rentabilidad neta 4.63%

VAN 4516841 €

Tabla 6. Viabilidad econémica de Tuttopizza.

En cuanto a la interpretacion de los anteriores indicadores, podemos concluir lo siguiente:

- En caso de ser el VAN mayor que 0 podemos considerar la inversion como

aceptable. Sin embargo, si el VAN es menor que 0, deberiamos abandonar la

idea de negocio. En nuestro caso, como el VAN es superior a 0 podemos

concluir que la idea de negocio es aceptable.
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- Encuanto a la Tasa Interna de Rentabilidad (TIR), es aquel tipo de interés que
anula el VAN de la inversion realizada. Si este TIR es superior a la tasa de
actualizacion (K), estaremos en disposicion de aceptar la idea de inversion. Por
el contrario, si el TIR fuera inferior a la K, no seria viable la idea de negocio y
habria que rechazarla. En nuestro caso, al ser el TIR mayor que la K, podemos
aceptar la idea de inversion y continuar con el proyecto.

- Por altimo, si realizamos la diferencia entre la Tasa Interna de Rentabilidad

(TIR) y la tasa de actualizacion (K), obtendriamos la rentabilidad neta.

6.2. Financiacion del proyecto

2018 2019 2020
Capital Social
Saldo inicial 10.000,00 € 10.000,00 € 10.000,00 €
Reservas (dividendos) 16,74 € 33449 € 668,07 €
Amortizacion financiera 10.000,00 €
Prestamo
Saldo nicial 11.464.96 € 781101 € 3991 85€
Intereses 43434 € 269.13 € 9644 €
Amortizacion financiera 365395€ 381916 € 3991 85€
Saldo final 781101 € 399185€ 0,00 €
Financiacion Flujo 1 Flujo 2 Flujo 3

21464596 € - 410503 € - 442278 € - 14.756,36 €

Coste pasivo (K) 3%

Tabla 7. Financiacion del proyecto.

Obviamente, para llevar a cabo el proyecto empresarial, se necesita de algin tipo de
financiacion que posibilite atender a la inversion inicial. A continuacion, se enumera las

distintas fuentes financieras a las que la empresa ha recurrido para el desarrollo del negocio:

- Capital social, mediante la aportacioén por parte del socio principal de 10.000€

procedentes de su patrimonio personal.
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- Un préstamo a largo plazo de 11.444,52€, amortizable a tres afios, con cuotas
pagaderas mensualmente a un tipo de interés 0,37% mensual. Para obtener mas
informacidn sobre el calculo y la operativa del préstamo, en el apartado Anexo

se encuentra desarrollado.

6.3. Viabilidad financiera

En este apartado, vamos a analizar la viabilidad financiera de la empresa a través de los
estados financieros méas populares. Con estos, podremos realizar una planificacion para

conocer la situacién econdmica y financiera de la empresa, dentro de un periodo determinado.
Los estados financieros que vamos a analizar son los siguientes:

- Cuenta de resultados previsional.

- Cuadro de necesidades del capital circulante.
- Presupuesto de capital.

- Presupuesto de tesoreria.

- Balance provisional

6.3.1. Cuenta de resultados previsional

A través de esta cuenta de resultados previsional podemos obtener una prevision del resultado

que la empresa obtendra a partir de unos ingresos y unos gastos.
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RESULTADOS PROVISIONALES

2018 2019 2020
Ingresos por ventas 137194 80 € 144 05454 € 15125727 €
Gastos de explotacion 134 26060 € - 13674625 € - 139.356.18 €
Amortizacion Tecnica 226074 € - 226074 € - 226074 €
BAIT 673,46 € 5.047.55 € 0.6040,35€
Intereses preéstamo 43434 € - 269131 € 06,44 €
BAT 230,12 € 477843 € 0.543.91 €
Impuestos (30%) " 71,74 € - 143353 € - 2.863,17€
Beneficio Neto 167,39 € 3.344,90 € 6.080,74 €
Dividendos 15065 € - 301041 € - 6.012.66 €
Reservas 16,74 € 33449 € 668.07 €
Autofinanciacion 227747 € 250522 € 2.02881 €

2018 2019 2020
Prevision de ingresos
Ingresos por ventas 137.194 80 € 144 054 54 € 15125727€
2018 2019 2020
Prevision de gastos

Compra materia prima 4971294 € 53219859 € 54 808352 €
Mano de obra 66,601,038 € 66.601,08 € 66.601.08 €
Otros gastos (fijos) 17946358 € 1794658 € 1794638 €

Tabla 8. Cuadro de resultados provisionales.

Como podemos observar en la tabla anterior, en cada uno de los periodos estudiados, la
empresa obtiene beneficios derivados de su actividad. En el afio 2018, al ser el primer afio de
actividad, los beneficios son algo escasos, mientras que en los afios siguientes se puede
observar un asentamiento de la empresa dentro del mercado a través del incremento de los

beneficios.

Otro dato relevante es la politica de reservas y de dividendos seguida por la empresa. En
cuanto a las reservas, se ha seguido una politica del 10% del beneficio después de impuestos,

mientras que el restante del beneficio ira a dividendos.

6.3.2. Cuadro de necesidades del capital circulante

La empresa también debe conocer cuales son sus necesidades de capital circulante, es decir,

aquellos elementos del corriente que se financian por fuentes financieras a largo plazo.
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Clientes

2018 2019 2020
Saldo inicial - € € €
Ventas 137.194 80 € 144 054 54 € 151.25727€
Cobros 137.194 80 € 144 054 54 € 151.25727€
Saldo Final - € € €
Proveedores
2018 2019 2020
Saldo inicial - £ 207137€ 217494 €
Compras 49712594 € 52.19859€ 5480852 €
Pagos 4764157 € 5209502 € 54.699.77 €
Saldo Final 207137€ 217494 € 228369€
Acreedores
2018 2019 2020
Saldo inicial - £ 997.03 € 1.046,88 €
Costes 17.946,58 € 18.84391 € 19.786,10 €
Pagos 1694955 € 18.794.06 € 1973376 €
Saldo Final 99703 € 1.046,88 € 1.09923 €
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CUADERO DE NECESIDADES DE CAPITAL CIRCULANTE

2018 2019 2020
Eaistencias finales MP 3 £ £
Wariacion Materias Primas £ £ £
Tesoreria objetivo 25000 € 25000 € 250,00 €
Variacion tesoreria ob. 250,00 € € €
Total activo corriente 250,00 € 250,00 € 250,00 €
Fariacion activo corriente 250,00 € € €
Proveedores 20M37€ 2174584 € Y 2283 69€
Variacion proveedores 20M37€ 10357 € 108,75 €
Acreedores 99703 € 9703 £ g 99703 £
Variacion acreedores 997.03 € £ £
Impuestos a pagar 71.74€ " 143353€ " 2.863.17€
Fariacion 71,74 € 1.361.79 € 1.42064 €
Dividendos a pagar 15065 € 3.01041€ " 6.012.66 €
Fariacidn 15065 € 285976 € 300225 €
Total Pasivo Circulante 3.290,79 € g 7.615.91 € g 12.156,56 €
Fariacion 3290 79€ 432512 € 454064 €
N.N.C.C 3.040,79 € - 4325 12€ - 4.540.64 €
N.N.C.C. Acumulado 3.040,79 € - 7.365,91 € - 11.206,56 €

Tabla 9. Cuadro de necesidades de capital circulante.

En primer lugar, habria que aclarar las diferentes politicas de cobros y de pagos que sigue la

empresa.

de pago a 15 dias.

es en efectivo y en el momento de la venta.

Debido a las caracteristicas de nuestro negocio, la politica de cobros a clientes

En cuanto a la politica de pago a nuestros proveedores, seguiremos una politica

Por ultimo, la politica de pagos que seguiremos con nuestros acreedores seran

En cuanto al cuadro de necesidades del capital circulante, podemos observar que el total de

activo corriente no cambia entre ejercicio y ejercicio, ya que nuestra idea es no mantener

ninguna materia prima en almaceén al final de cada ejercicio.

Sin embargo, en el caso del pasivo corriente, se puede observar un incremento afio a afio

debido al aumento de las ventas que tiene su repercusion en el importe de proveedores,

impuestos y dividendos.
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6.3.3. Presupuesto de capital

A través del presupuesto de capital, una empresa puede hacer una valoracion de la viabilidad

del proyecto a través de las necesidades de inversion y a través de sus recursos a largo plazo.

También nos permite determinar a cuanto ascenderd el proyecto empresarial y hacer una

aproximacion de las utilidades que se van a generar y de la cantidad de recursos disponibles.

PRESUPUESTO DE CAPITAL

2018
Inversion realizada 17.735.50 €
NN.C.C. - I.040.79€ -
Amortizacion financiera prestamo 365395 €
Total empleos 18.348.66 € -
Ampliaciones de capital 10.000,00 €
Prestamo I'p 11 46496 €
Autofinanciacién 227747 €
Total recursos 23.74243 €
SuperavitDéficit 539377 €
SuperavitDéficit acumulado 5.393,77€

2019
€

432512¢€ -

381916 €

505,96 € -

2020

£

454064 €
399185€
548,80 €
€

€

292881 €
202881 €
347761 €
11.972.56 €

Tabla 10. Presupuesto de capital.

En el cuadro anterior podemos observar tanto los empleos como los recursos de nuestro

proyecto empresarial. Por un lado, dentro de los empleos destacan la inversion realizada en

inmovilizado durante el primer afio de actividad, las necesidades de capital circulante y la

amortizacion financiera del préstamo solicitado.

Por otro lado, podemos ver que dentro de los recursos tenemos el capital aportado por el

principal socio al inicio del proyecto, el montante de capital obtenido a través del préstamo y

la cantidad destinada a la autofinanciacion en cada ejercicio.

En conclusion, podemos observar un superavit en cada uno de los ejercicios estudiados. Este

superavit se plasmara en la cuenta de tesoreria y se puede interpretar como una existencia de

un fondo de maniobra sobrefinanciado junto a un coste de oportunidad, ya que existe un

exceso de circulante sin rentabilizar.
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6.3.4. Presupuesto de tesoreria

El presupuesto de tesoreria recoge los distintos movimientos de cobros y pagos previstos para

una empresa en un periodo determinado. El objetivo de esto, es hacer una prevision de la

liquidez de la empresa en cada momento para poder llevar a cabo las correcciones necesarias.

Tesoreria neta

Cobro de clientes

Pagos a proveedores

Pago de mano de obra

Pago a acreedores

Tesoreria de explotacion

Cobros de capital

Cobros prestamo l'p

Amortizacion financiera prestamo

Pago por inversion

Tesoreria de operaciones de capital
Pagos por intereses de prestamos
Pagos por dividendos

Tesoreria de coste de capital

Pago de impuestos

Tesoreria de operaciones corrientes

Tesoreria neta acamulada
Tesoreria objetivo
Superavit/deficit tesoreria

PRESUPUESTO DE TESORERIA

r

2018
13719480 €

4764157 € -
66.601.08 € -
1694955 € -

6.002,60 €
10.000.00 €

5.643,77T €
564377 €
250,00 €
530377 €

2019
144 05454 €

3209502€ -
66.601.08 € -
1794658 € -

7.411.86 €
€
€

381916 € -

£

381016 € -

26913 €

15065 € -
419,77 € -
TLT4€ -

71,74 € -

3.101,18 €
B.74496 €
250,00 €
8.494,96 €

2020
15125727 €
54.699.77 €
66.601.08 €
17.946.38 €
1200983 €

3.00]1,85¢€
9644 €
301041 €
3.106,85 €
143353 €
1.433,53 €
3.477,61 €
1222256 €
250,00 €
1197256 €

Tabla 11. Presupuesto de tesoreria.

En la tabla anterior podemos ver el desglose de los cobros y los pagos realizados en nuestro

proyecto. Entre los cobros destacan el cobro a los clientes por la venta de nuestro producto, el

cobro del capital aportado y del préstamo recibido. Entre los pagos, podemos destacar el pago

a los diferentes proveedores, empleados y acreedores, entre otros.

Destacar el hecho de que tanto los impuestos como los dividendos de cada ejercicio se pagan

en el ejercicio siguiente al que se generan. Por ejemplo, podemos observar que los dividendos

e impuestos generados en el ejercicio 2018 se pagan en el 2019.
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6.3.5. Balance provisional

A través del balance provisional, se puede observar la situacion de una empresa en un

momento determinado a través de las diferentes masas patrimoniales que lo componen.

BALANCE PROVISIONAL

2018
Inmovilizado Material 16.235.50 €
Inmovilizadoe Inmaterial 100,00 €
Inmovilizado Financiero 1 400,00 €
Amortizacion acumulada 226074 € -
Acfive ne corriente 1547477 €
Tesoreria 564377 €
Acfive corriente 3.643,77 €
TOTAL ACTIVO 21.118,54 €
Capital social 10.000,00 €
Eeservas 16.74 €
Patrimonio Neto 10.016,74 €
Prestamo l'p 399185€
Pasive no corriente 3.991,85 €
Proveedores 207137€
Prestamo c/p 381916 €
Acreedores 99703 €
Dividendos a pagar 150,65 €
Impuestos a pagar T1.74 €
Pasive corriente 108,95 €
TOTAL PATRI. NETO + PASIVO 21.118,54 €

2019
16.23550 €
100,00 €
1.400,00 €

452147€ -

13.214,03 €
8.74496 €
8.744,96 €
21.958,90 €
10.000,00 €
33123 €
10.351,23 €
€

€

217454 €
30991 85€
93703 £
301041 €
143353 €
11.607,76 €
21.958,00 €

2020
16.23550 €
100,00 €
1.400,00 €
6.78221€
10.953,30 €
12.222,56 €
23.175,86 €
10.000,00 €
1.01930 €
11.019,30 €
- £

- £
228369€

- £

93703 £
6.01266 €
2.863.17€
12.156,56 €
2317586 €

Tabla 12. Balance provisional.

De la anterior tabla, se puede destacar el hecho de la inexistencia de la partida de clientes,

debido a que nuestro negocio el cobro a clientes es al contado y no a crédito. Sin embargo,

podemos observar la existencia de la partida de proveedores y acreedores ya que el pago lo

realizamos a crédito.

También es interesante observar la diferencia en la valoracion del préstamo entre el largo

plazo y el corto plazo
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6.4. Ratios

Mediante el uso de los ratios, una empresa pretende llevar un control a priori del plan
financiero para anticipar posibles problemas que se puedan presentar. Estos ratios muestran la
evolucion de determinados pardmetros en el tiempo y pueden servir como elemento

comparativo con otras empresas del sector.

A continuacion, se muestran los ratios mas populares junto a su respectiva interpretacion:

RENTABILIDAD ECONOMICA
2018 2019 2020
2,85% 16,46% 29,24%

Datos necesarios
BAI 601,72 € 361403 € 677718 €
Activo total 2111854 € 2195899€ 2317586 €

Tabla 13. Ratio de rentabilidad econdémica.

El ratio de rentabilidad econdmica trata de conocer la rentabilidad que se ha generado por la
inversion de la empresa, sin tener en cuenta la manera de financiarse ni los gastos ocasionados
por los fondos ajenos. Cuanto mayor sea el ratio, mejor se estara aprovechando la inversion
de la empresa. En nuestro caso, podemos decir que en 2018 de cada 100€ invertidos en el
activo de la empresa se obtiene un beneficio de 2,85€ antes de impuestos. De igual manera, se

interpretaria en los siguientes ejercicios.

RENTABILIDAD FINANCIERA
2018 2019 2020
1,67% 32,31% 60,63%

Datos necesarios
Beneficio neto 16739 € JIHM0E 6.680.74 €
Patritmonio neto 10.016.74 € 10.351.23 € 11.01930 €

Tabla 14. Ratio de rentabilidad financiera.

El ratio de rentabilidad financiera, pretende medir el retorno de la inversion que obtienen los
propietarios de la empresa. Cuanto mas elevado sea el ratio, mejor sera para los intereses de

los propietarios de la empresa. En nuestro caso, podemos decir que en el 2018, de cada 100€
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aportados por los socios de la empresa, se obtienen 1,67€ de beneficio neto. De igual manera,

se interpretaria en los siguientes ejercicios.

TEST ACIDO
2018 2010 2020
0,79 0,75 1,01

Datos necesarios
Disponible + Realizable 564377 € 574406 € 1222256 €

Pasive corriente 7.10995 € 11.607.76 € 12.156.56 €

Tabla 15. Ratio de test acido.

El test acido es un ratio que nos indica como es la liquidez de una empresa en el corto plazo.
Cuando el valor este por encima de la unidad, es un indicador de que la empresa tiene una
buena capacidad para hacer frente a pagos en el corto plazo. Sin embargo, un valor por debajo
de la unidad, es un indicador de que la empresa se encuentra en una situacion de debilidad
para hacer frente a estos pagos. En nuestro caso, podemos observar que tanto en 2018 como
en 2019, el valor se encuentra por debajo de la unidad por lo que no seria el mejor escenario
posible para la empresa. Sin embargo, en el 2020 el indicador se encuentra por encima de la

unidad, lo que indica una mejora de la situacién de liquidez a corto plazo.

FEATIO ENDEUDAMIENTO
2018 2019 2020
0,53 0,33 0,52

Datos necesarios
Pastvo Corriente +~ Pasivo no corriente 11.101 80 € 11.607.76 € 12.156 56 €
Pastvo + Patrimonio Neto 2111854 € 2195899 € 2317586 €

Tabla 16. Ratio de endeudamiento.

El ratio de endeudamiento nos indica cual es la proporcion de financiacion ajena que tiene la
empresa por cada euro de financiacion propia, de forma que se podréa saber si el montante de
las deudas de la entidad es el adecuado para la cuantia de los fondos propios que la empresa

posee. En nuestro caso, el valor en el afio 2018 indica que por cada 53€ de financiacion ajena,
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la empresa cuenta con 100€ de financiacion propia. De igual manera, se interpretaria para los

siguientes ejercicios.

RATIO GARANTIA
2018 2010 2020
1,90 1,89 1,91

Datos necesarios
Total activo 2111854 € 2195899 € 2317586 €
Total pasivo 11101 80 € 11.607.76 € 12.156.56 €

Tabla 17. Ratio de garantia.

El ratio de garantia mide la solvencia global de la empresa, tratando de ver como responde la
empresa a todas las obligaciones que tiene contraidas. En nuestro caso, en el ejercicio 2018, el

ratio indica una situacién favorable ya que el valor esté cerca de 2, al igual que en los demas

ejercicios.
RATIO DISPONIBILIDAD INMEDIATA
2018 20190 2020
0,73 0,73 1,01
Datos necesarios
Disponible 564377 € 8.744 96 € 12.222 56 €
Pasivo corriente 7.10995 € 11.607.76 € 12.156.36 €

Tabla 18. Ratio de disponibilidad inmediata.

El ratio de disponibilidad inmediata expresa la capacidad inmediata que tiene la empresa para
hacer frente a sus deudas. Un valor aceptable estaria alrededor del 0,3. En nuestro caso, en los
tres ejercicios estudiados, el valor se encuentra por encima de lo recomendado y esto es una
sefial de que la empresa tiene efectivo en exceso, por lo que es un sintoma de que se

desaprovechan los recursos empleados.
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7. ANEXOS

7.1. Préstamo

Préstamo concedido por el Ministerio de Economia y Empresa a traves de su

programa “ICO Empresas y Emprendedores 2018”

Principal del préstamo: 11.464,96€

Interés mensual: 0,3692%

Duracioén: 3 afios/36 meses

Periodos | Cuota | Saldo inicial | Intereses | Amortizacion financiera | Saldo final

0 - - - - 11.464,96 €

1 340,69 € 11.464,96 € 42,33€ 298,36 € 11.166,60 €

2 340,69 € 11.166,60 € 41,23 € 299,46 € 10.867,14 €

3 340,69 € 10.867,14 € 40,12 € 300,57 € 10.566,57 €

4 340,69 € 10.566,57 € 39,01€ 301,68 € 10.264,89 €

5 340,69 € 10.264,89 € 37,90€ 302,79 € 9.962,09 €

6 340,69 € 9.962,09 € 36,78 € 303,91 € 9.658,18 €

7 340,69 € 9.658,18 € 35,66 € 305,03 € 9.353,15€

8 340,69 € 9.353,15€ 34,53 € 306,16 € 9.046,99 €

9 340,69 € 9.046,99 € 33,40€ 307,29 € 8.739,70 €
10 340,69 € 8.739,70€ 32,27€ 308,42 € 8.431,28 €
11 340,69 € 8.431,28 € 31,13€ 309,56 € 8.121,72 €
12 340,69 € 8.121,72 € 29,99 € 310,71€ 7.811,01 €
13 340,69 € 7.811,01€ 28,84 € 311,85€ 7.499,16 €
14 340,69 € 7.499,16 € 27,69 € 313,00€ 7.186,15 €
15 340,69 € 7.186,15 € 26,53 € 314,16 € 6.871,99 €
16 340,69 € 6.871,99 € 25,37€ 315,32 € 6.556,67 €
17 340,69 € 6.556,67 € 24,21 € 316,48 € 6.240,19€
18 340,69 € 6.240,19 € 23,04 € 317,65€ 5.922,54 €
19 340,69 € 5.922,54 € 21,87 € 318,82 € 5.603,71€
20 340,69 € 5.603,71€ 20,69 € 320,00 € 5.283,71€
21 340,69 € 5.283,71€ 19,51 € 321,18€ 4.962,53 €
22 340,69 € 4.962,53 € 18,32 € 322,37 € 4.640,16 €
23 340,69 € 4.640,16 € 17,13 € 323,56 € 4.316,60 €
24 340,69 € 4.316,60 € 15,94 € 324,75 € 3.991,85 €
25 340,69 € 3.991,85€ 14,74 € 325,95 € 3.665,89 €
26 340,69 € 3.665,89 € 13,53 € 327,16 € 3.338,74 €
27 340,69 € 3.338,74€ 12,33€ 328,36 € 3.010,37€
28 340,69 € 3.010,37 € 11,11 € 329,58 € 2.680,80 €
29 340,69 € 2.680,80 € 9,90 € 330,79 € 2.350,00 €
30 340,69 € 2.350,00 € 8,68 € 332,01€ 2.017,99 €
31 340,69 € 2.017,99€ 7,45€ 333,24 € 1.684,75 €
32 340,69 € 1.684,75 € 6,22 € 334,47 € 1.350,28 €
33 340,69 € 1.350,28 € 4,99 € 335,71€ 1.014,57 €
34 340,69 € 1.014,57 € 3,75€ 336,95 € 677,63 €
35 340,69 € 677,63 € 2,50 € 338,19€ 339,44 €
36 340,69 € 339,44 € 1,25€ 339,44 € 0,00 €
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7.2 .Estudio de afluencia en locales similares

Hora Personas que pasan | Personas que entraron
13:00/14:00 39 12
14:00/15:00 18 6
15:00/16:00 11 2
19:00/20:00 27 1
20:00/21:00 48 14
21:00/22:00 26 8
22:00/23:00 19 5
23:00/24:00 11 2
TOTAL 199 50

Del total de personas que pasaron por los establecimientos objetos de estudio, solo en 50
casos se produjo la entrada en el establecimiento. A estos individuos que entraron en los
locales, se les proporciond una encuesta para conocer ciertos datos que pueden ser
interesantes para la gestién del negocio. También se les invitd a la inauguracion de nuestro

negocio para empezar a fidelizar clientela.

7.3.Encuesta de habitos de consumo

A través de esta encuesta nos dirigimos a usted para realizar un estudio sobre el habito de
consumo de pizzas en la ciudad de Linares. Le ruego conteste a las siguientes preguntas de la
encuesta con la mayor veracidad posible.

Pregunta 1. ;Ha consumido alguna pizza en este local?

o Si
o No

En caso de no haber consumido ninguna pizza, indique la razon.

Pregunta 2. ;Con que frecuencia consume usted pizza?

o Cadadia
o Varias veces por semana

o Una vez por semana
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o En ocasiones especiales
Pregunta 3. Indique que tipo de establecimiento prefiere para el consumo de pizza

o Supermercados e hipermercados
o Restaurantes especializados
o Cadenas de comida rapida

Pregunta 4. Indique su preferencia a la hora de consumir pizza:

o Obtener mayor calidad de producto, a cambio de pagar un precio superior.
o Obtener una calidad suficiente, a cambio de un precio aceptable.

o Obtener una calidad minima, a cambio de un precio muy asequible.
Pregunta 5. A la hora de consumir pizza, ;Qué tipo de producto prefiere?

o Artesanal
o Refrigeradas

o Congeladas

Pregunta 6. Indique abajo, cual es su clase de pizza favorita:

Pregunta 7. A continuacion, valore del 1 al 5 los siguientes atributos en funcién de su

preferencia a la hora de comprar pizzas.

Caidad O 0000
Precio D D D D D
OOOO0Q
Variedad El D D D |:|

Pregunta 8. ; Cuanto dinero suele destinar por semana al consumo de pizza?

o Menos de 10€
o Entre 10€ y 15€
o Entre 15y 20€
o Mas de 20€
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Pregunta 9. Indique su lugar de residencia:

Pregunta 10. Indique su sexo y su edad

Sexo yedad 16/30 31/50

Masculino D D
Femenino D D

oo

=

mas de 70 afios

OO
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8. CONCLUSION

Una vez realizado un analisis en profundidad de nuestra idea de negocio, se puede concluir

que, segun nuestros datos, hay posibilidades de éxito.

Como hemos comentado, nuestro proyecto se basa en un restaurante-pizzeria sustentado en
unos productos de gran calidad, un trabajo responsable y un servicio al cliente. Con el
objetivo de una fidelizacion de los clientes, pretendemos asentarnos como una de las
referentes en el sector, dentro de la ciudad de Linares. Gracias a nuestro analisis de la
competencia hemos observado que los negocios similares a nuestra idea, suelen seguir una
estrategia de ahorro en costes, por lo que puede ser un punto positivo para nuestra estrategia

de diferenciacion con el objetivo de aprovechar ese nicho de mercado.

Otro aspecto clave es la localizacion de nuestro negocio. Gracias al alquiler de un
establecimiento en el centro, nos aseguramos que el negocio tenga visibilidad ante nuestros
posibles clientes y nos ahorramos el tener que realizar una gran inversion en la compra de un
local. Ademas, con nuestra estrategia de marketing y publicidad, pretendemos llegar al
publico joven a través, por ejemplo, de las redes sociales.

Desde el punto de vista economico-financiero, los datos obtenidos nos permiten asegurar la
viabilidad del negocio, con un TIR y un VAN gue nos dan buenas perspectivas del posible
funcionamiento del negocio. Ademas, de forma general, los ratios financieros reflejan una

buena situacion financiera de la empresa.
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