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RESUMEN

La crisis economica y social provocada por la pandemia del COVID-19 ha dejado un
escenario desolador para la economia espafiola. El sector de la hosteleria ha sido uno de
los més perjudicados debido al confinamiento obligatorio de la poblacion y por la reduc-
cién del nivel de aforo de los negocios dedicados a esta actividad. De esta forma, ha
habido un gran nimero de cierres de negocios que ha abierto la posibilidad de nuevas

oportunidades empresariales ahora que la mayoria de la poblacion esta vacunada.

Este plan de empresa explora una oportunidad de negocio no explotada anteriormente: un
restaurante de comida sorpresa. Los clientes conoceran los platos de cada tipo de mend y
deberan de seleccionar uno de ellos. El restaurante elegira del mend un plato al azar que
sera siempre una especialidad de la casa. El plan de empresa que a continuacion presen-
tamos estudiara todos los factores que se deben de tener en cuenta para su correcta ejecu-

cion junto a su estudio de viabilidad econdmica, financiera y técnica.

Palabras clave: restaurante, ocio, sorpresa, hosteleria.

ABSTRACT

The economic and social crisis caused by the COVID-19 pandemic has left a desolate
scenario for the Spanish economy. The hospitality sector has been one of the hardest hit
due to the mandatory confinement of the population and the reduction in the capacity
level of businesses dedicated to this activity. As a result, there have been a large number
of business closures, which has opened up the possibility of new business opportunities

now that the majority of the population is vaccinated.

This business plan explores a previously untapped business opportunity: a surprise food
restaurant. Customers will be introduced to the dishes on each type of menu and must
select one of them. The restaurant will choose a random dish from the menu, which will
always be a house specialty. The business plan presented below will study all the factors
that must be taken into account for its correct execution together with its economic, fi-

nancial and technical viability study.

Keywords: restaurant, leisure, surprise, hostelry.
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1 IDEADE NEGOCIO

1.1 ORIGEN Y DESCRIPCION DE LA IDEA DE NEGOCIO

Cuando acudimos a un restaurante al que nunca hemos ido es habitual sentirnos abrumados por
la cantidad de platos que hay en la carta. De hecho, no es raro que, a la hora de pedir un plato,
nos sintamos inseguros por si la comida solicitada es una de las mejores elecciones dentro de
la oferta del restaurante. A causa de esto, muchas personas suelen terminar pidiendo la opinién

del camarero para que les recomiende el mejor plato que sepan elaborar.

La Repera ofrecera a sus comensales platos sorpresa de un listado de platos que realiza el res-
taurante. Los comensales podran seleccionar dos platos que no quieren, ya sea por gustos o ya
sea porque ya lo hayan probado. De esta manera, se ofreceréd un servicio de restauracion dnico
que ofreceré certeza que el plato que se le traera al cliente es una especialidad de la casa ya que
todos ellos se elaboran cuidadosamente todos los dias. Esta nueva experiencia gastronémica
sera un atractivo de aquellos comensales mas aventureros que quieran disfrutar de una buena

comida basada en la sensacion de sorpresa y en la estimulacion de los sentidos.

Esta idea ha surgido de la aplicacion de un método de estimulacion creativa que consiste en la
negacion de los procesos que compone una actividad productiva. Asi pues, las principales tareas

en las que hemos descompuesto el servicio de restaurantes son las siguientes:

Reservar mesa.
Pedir la carta.
Pedir la comida.
Comer.

Pagar.

o g~ w D E

Irse del restaurante

¢Y si no hay que pedir la carta ni la comida? En este caso estariamos en un restaurante donde
la comida la decide el propio restaurante y no el cliente. Asi, se nos ha ocurrido que, para llevar
a cabo un restaurante de estas caracteristicas, la empresa se debe fundamentar en la sorpresa de
los platos que va a ofrecer y, para ser mas certeros y aumentar la satisfaccion de los clientes, se
dara la opcidén de eliminar dos platos de la carta para evitar situaciones en las que el cliente

repita dos dias consecutivos el mismo plato.



1.2 PROMOTOR

Este proyecto estara liderado por un joven estudiante del Master Universitario de Administra-
cién de Empresas de la Universidad de Jaén que tiene un gran entusiasmo por la cocina y las
nuevas experiencias gastronomicas. De esta inquietud, nace este nuevo concepto de restaurante
que trata de huir de las convencionalidades establecidas en el sector, ademas, de aprovechar la
tendencia en la poblacion del uso de las nuevas tecnologias, a través de una aplicacion propia

para el moévil. En la Tabla 1, presento algunos datos sobre mi mismo que puedan servir para

conocerme un poco mejor.

Tabla 1: Datos del promotor

Nombre y apellidos
D.N.I

Fecha de nacimiento
Direccion

Poblacion

Cadigo Postal
Provincia

NUmero de teléfono
Situacion laboral actual

Participacion en la sociedad

Estudios

Experiencia profesional

Raul Latorre Martinez
26364656J
05/04/1993

Carretera de Madrid, 4
Jaén

23009

Jaén

654 32 19 87
Estudiante

100% del capital social

Grado superior Administracion y Finanzas
Grado en Finanzas y Contabilidad

Méster de Administracion de Empresas

Auxiliar administrativo en empresas tecnologicas
Auxiliar administrativo en una auditora jiennense

Profesor particular de estudios universitarios

Fuente: Elaboracion propia



1.3 ANALISIS ESTRATEGICO

1.3.1 ANALISIS DEL ENTORNO EXTERNO

El analisis del entorno externo nos permitira identificar aquellas variables externas que la em-
presa no puede controlar con el objetivo de detectar las influencias positivas y negativas que
ejerce el entorno sobre la organizacién. En otras palabras, con él podremos establecer las ame-
nazas y oportunidades que pueden influir en la estrategia y los resultados de la organizacion
(Guerras & Navas, 2015). Por ello, analizar el entorno en el que se establecera el negocio es de
vital importancia, especialmente en el actual contexto de la COVID-19 que hace que tengamos
que estar mas atentos que nunca ante cualquier cambio que se produzca para asi poder desarro-

Ilar una estrategia efectiva.

Para llevar a cabo este analisis es fundamental distinguir entre entorno general y entorno espe-
cifico. Con entorno general nos referimos al sistema socioecondmico que rodea a la empresa,
mientras que con entorno especifico nos referimos a las relaciones mas proximas que tiene la
empresa con su entorno como, por ejemplo, sus proveedores, clientes 0 competidores (Guerras
& Navas, 2015). Cada tipo de entorno nos llevara a oportunidades y amenazas distintas debido

a las diferencias tan significativas que hay entre ambas y que veremos a continuacion.

1.3.1.1 ANALISIS DEL ENTORNO GENERAL

Para el andlisis del entorno general utilizaremos el analisis PESTEL por ser una herramienta
facil y sencilla de interpretar que nos permitird determinar variables clave del entorno socio-
econdmico y evaluar el impacto que tienen sobre la empresa. La aplicacion de este método
proporciona una limitacion en nuestro estudio ya que la valoracion final que se proporciona es
subjetiva y puede diferir ligeramente en lo que puede pensar cualquier otro analista. No obs-
tante, para evitar la influencia de estos aspectos subjetivos, los resultados han sido discutidos

con mi tutor y amigos con formacion en administracion de empresas.

1.3.1.1.1 DELIMITACION DEL ANALISIS

El entorno al que se dirige La Repera es el ambito local de la ciudad de Jaén, lugar donde se
situard nuestro restaurante. No obstante, aunque la empresa actle Unicamente en ambito local,
las actuaciones del gobierno nacional o la situacion econdmica global de Esparia puede afectar
de manera significativa en las rentas que pueda obtener la empresa. Por ese motivo, tendremos

en cuenta factores nacionales y, especialmente, de &mbito local cuando los datos asi nos lo



permitan. De cualquier manera, aunque la empresa se inicie con un enfoque local si el negocio
crece y prospera se podria plantear una expansion a otras capitales andaluzas a través de un
modelo de negocio de franquicias realizando un estudio previo sobre la viabilidad de estos pro-

yectos.

1.3.1.1.2 DIMENSION POLITICA

Por un lado, un factor que consideramos relevante es la inestabilidad de gobierno tanto nacio-
nal como autonémico de Andalucia. El bipartidismo ha muerto desde la irrupcion de algunos
partidos politicos alternativos a la histérica dualidad del Partido Social Obrero Espafiol (PSOE)
y el Partido Popular (PP). En la actualidad, para poder gobernar, los partidos politicos han te-
nido que buscar a socios que les permitan alcanzar la presidencia. De esta manera, en el go-
bierno de Espafia tenemos la coalicién entre PSOE y Unidas Podemos, mientras que en Anda-

lucia existe un tripartito entre PP, Ciudadanos y VOX.

Desde nuestro punto de vista, estos tipos de gobiernos presentan una mayor inestabilidad que
los tradicionales equipos presidenciales en los que no se necesitaban el apoyo de otros partidos
politicos para poder legislar. Los acuerdos establecidos son fragiles debido a las diferencias tan
significativas entre las ideologias de los partidos y en cualquier momento pueden verse con-
frontados ante una situacion puntual. Por este motivo, consideramos que esta inestabilidad re-
percute en un moderado nivel de incertidumbre y, por lo tanto, puede influir negativamente en

la inversién y consumo que realizan las empresas y familias.

Por otro lado, queremos destacar la politica fiscal que esta desarrollando el Gobierno de Espafia
en la actualidad. En los Presupuestos Generales del Estado y de la Seguridad Social para 2021
estan contempladas medidas de cierto caracter expansivo como es la subida de las pensiones o
los sueldos de los empleados publicos (Ministerio de Hacienda, 2020). No obstante, en dichos
presupuestos, estd planificado el incremento impositivo en el Impuesto sobre la Renta de las
Personas Fisicas (IRPF) e impuesto del patrimonio y la introduccion del impuesto de las bebidas

azucaradas a nivel nacional.

Por ultimo, queremos mencionar las distintas facilidades que se les ofrecen a los emprendedores
para llevar a cabo su idea de negocio. Desde asesoramiento gratuito para llevar a cabo la idea
de negocio hasta financiacién publica con unas condiciones muy beneficiosas en comparacion
a las que ofrece el sistema bancario tradicional. Asimismo, existen ventajas fiscales como, por
ejemplo, la aplicacion de un tipo de gravamen inferior en el Impuesto de Sociedades. Estos

factores consideramos que son muy positivos y favorecen al emprendimiento.
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1.3.1.1.3 DIMENSION ECONOMICA

El Producto Interior Bruto (PIB) ha sufrido una caida muy fuerte debido a la crisis sanitaria
de la COVID-19 (véase Figura 1). Antes de la crisis sanitaria la economia espafiola estaba en
un proceso de ralentizacion con unas tasas de variacion anuales decrecientes por trimestres. El
confinamiento y el cierre obligatoria de las empresas en plena pandemia, como medida para
frenar la expansion del SARS-COV-2, produjo una reduccion muy fuerte en el primer y se-
gundo trimestre de 2020. Desde entonces la economia espariola ha estado recuperandose de este
revés gracias a la relajacion de las medidas restrictivas y el incremento de la demanda interna,

aungue aun no se ha podido alcanzar los niveles previos a la crisis.

En cuanto a la evolucion de la tasa de variacion anual del PIB de la Comunidad Autonoma de
Andalucia, esta ha ido evolucionado de manera similar a la de Espafia. Sin embargo, ha obte-
nido unos resultados ligeramente mas positivos en todos los trimestres analizados. Esto sin lu-

gar a dudas, afiade atractivo a la apertura de un negocio en territorio andaluz.

Figura 1: Evolucion de la tasa de variacion anual del PIB a precios de mercado

_5 I
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-20
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Fuente: Instituto Nacional de Estadistica (INE)

En cuanto a las previsiones futuras estatales, el Banco de Espafia (2021) establece tres posibles
escenarios en funcion de como evolucione la pandemia (véase Figura 2). En cualquiera de los
tres escenarios se estima una tasa de variacion anual del PIB positiva y, por lo tanto, existen
buenas expectativas sobre el crecimiento de la economia espafiola. No obstante, cabe destacar

gue hay una tendencia decreciente de las expectativas de crecimiento del PIB.



Figura 2: Prevision de la tasa de variacion anual del PIB
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Fuente: Elaboracion propia a partir de los datos del Banco de Espafia.

La tasa de desempleo de Espafia (véase Figura 3) ha tenido una tendencia decreciente hasta el
inicio de la crisis sanitaria. Desde entonces, en los tres primeros trimestres de 2020 este indica-
dor macroeconémico tuvo un fuerte crecimiento pasando de un 13,78 % a un 16,26 %. Durante
lo dos siguientes trimestres esta tasa se redujo hasta el 15, 98 %. Estos datos son muy negativos

de la economia espafiola, que se ha caracterizado por tener unas altas tasas de desempleo.

La evolucion de la tasa de desempleo de Andalucia y de Jaén ha sido desolador. Andalucia ha
tenido durante todos los periodos analizados una tasa de paro 6,87 puntos porcentuales de media
por encima de los datos de Espafia. Mientras que la situacién de Jaén es todavia peor, con una
tasa de paro de 7,86 puntos porcentuales de media por encima de los datos estatales. Jaén ne-
cesita de inversion privada para impulsarla y evitar que su poblacién tenga que irse fuera de la
provincia y de Andalucia para buscar oportunidades laborales. Jaén tiene mucho potencial por
el amor que procesa su poblacién a su tierra y por el talento que genera la provincia. Por ello,
creemos que la empresa puede aprovechar esta oportunidad mediante su establecimiento en la

capital.
Figura 3: Evolucion de la tasa de desempleo de Espafia, Andalucia y Jaén

30

20

AR

I-19 11-19 11-19 IV-19 1-20 11-20 111-20 IV-20 1-21

EER Espafia [CJAndalucia e ]aén

Fuente: Elaboracion propia a partir de los datos del Instituto de Estadistica y Cartografia de Andalucia
(IECA)
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En lo que respecta a la prevision estatal, el Banco de Espafia (2021) ha realizado una estimacion
estableciendo tres escenarios: suave, central y severo (véase Figura 4). En cualquiera de los tres
escenarios se espera que la tasa de desempleo sea superior a la que reflejada en el primer tri-
mestre de 2021. Aun asi, en todos los escenarios se puede detectar una tendencia decreciente
de la tasa de desempleo para los préximos tres afios. Por lo tanto, se espera que la situacion de
desempleo vaya mejorando en los proximos afios, aunque las previsiones finales dependeran de

la evolucion de la pandemia.
Figura 4: Prevision de la tasa de desempleo de Espafia
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Fuente: Elaboracion propia a partir de datos del Banco de Espafia

El Indice de Precios al Consumidor (IPC) refleja que el nivel de precios de los productos
analizados esta por debajo de la media andaluza y espafiola (véase Figura 5). Por lo tanto, el
coste del nivel de vida de la poblacién jiennense es inferior que la media de Andalucia y de
Espafia. No obstante, en los tltimos dos meses se esta produciendo un encarecimiento de los

productos analizados tanto en Jaén, como en Andalucia y Espafia.
Figura 5: Evolucion del IPC de Espafa, Andalucia y Jaén
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En cuanto a las previsiones futuras del Indice Armonizado de Precios al Consumidor, una
vez més, el Banco de Espafia (2021) ha realizado una prevision futura de su evolucion en nues-
tro pais (véase Figura 6). Asi se establecen tres escenarios distintos uno positivo, otro neutral y
otro negativo. En cualquiera de los tres escenarios, el Banco de Espafia, espera que el IAPC

aumente, aunque con un incremento inferior en 2022.
Figura 6: Prevision del Indice Armonizado de Precios del Consumo
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Fuente: Elaboracion propia

Por ultimo, queremos destacar la evolucidn de los tipos de interés a través del tipo sintético de
interés de nuevas operaciones de las entidades de crédito y establecimientos financieros de cré-
dito con hogares y sociedades no financieras (véase Figura 7). Se puede decir que la TAE de
las nuevas operaciones de crédito y préstamos se sitta en torno al 2,00 y el 2,30 % desde mayo
de 2020. Segun los datos publicados en el Banco de Espafia, estamos ante una situacion de
minimos histéricos lo que permite a las empresas aumentar su apalancamiento debido al bajo

coste que tiene su obtencion.

Figura 7: Evolucidn de los tipos sintéticos de interés de nuevas operaciones de présta-

mos y créditos (TAE) de entidades de crédito y establecimientos financieros de crédito.
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1.3.1.1.4 DIMENSION SOCIOCULTURAL

1.3.1.1.4.1 CARACTERISTICAS DEMOGRAFICAS

En primer lugar, hablaremos de la piramide de poblacion de Espafia y de la provincia de Jaén.
En la Figura 8 se compara la pirdmide de poblacion por sexos de la provincia, mediante un
gréafico de barras de color azul, con la pirdmide de poblacion por sexos de Espafia, escenificada

mediante un contorno rojo.

Figura 8: Piramide de la poblacion empadronada en la provincia de Jaén en comparacion con

el total de Espafa el 1 de enero de 2019
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Estas dos piramides de poblacion presentan el mismo caracter regresivo, es decir, la parte me-
dia-alta es mas ancha que la parte inferior lo que es indicador de la baja tasa de natalidad y
mortalidad y la alta esperanza de vida que hay en la actualidad. Esta situacion es habitual de las
economias desarrolladas, pero puede implicar una serie de problemas en lo que respecta al Es-

tado del bienestar como, por ejemplo, la inviabilidad del sistema pablico de pensiones.

Podemos decir que la poblacion de la provincia de Jaén estd mas envejecida que la media espa-
fiola. Asi, el tramo de edad que concentra un mayor nimero de personas para Espafia se sitla
entre los 40-44 afios mientras que en Jaén se sitla entre los 50-54 afios. Sin embargo, existe una
diferencia significativa en la base de ambas piramides. EI nimero de jiennenses entre 15 y 35
afios es superior a la media de Espafa. Esto es indicador de que, en la provincia de Jaén, hay

un mayor numero de jovenes con respecto a la situacion poblacional del conjunto de Espafia.



Para profundizar en estos datos, en la Figura 9 se presenta la tasa de natalidad de Andaluciay
Jaén. En el periodo analizado, la tasa de natalidad media en Andalucia se encuentra por encima
de la tasa de natalidad jiennense. Asimismo, Jaén presenta la peor tasa de natalidad de la Co-

munidad Auténoma desde el afio 2001, este inclusive.

Figura 9: Tasa de natalidad en Andalucia y en la provincia de Jaén
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Fuente: Elaboracion propia a partir de los datos del IECA

A pesar de estos datos, la esperanza de vida al nacer de Jaén es una de las mas altas de toda
Andalucia llegando a superar la media andaluza en todos los afios analizados a excepcién de
2019 (vease Figura 10). Este dato consideramos que es muy interesante junto al bajo coste del
nivel de vida. Consideramos que estos dos parametros se complementan y permite que las per-
sonas puedan dedicar mas parte de su sueldo a comer fuera, ademas, de hacerlo mas frecuente-

mente a lo largo de toda su vida.

Figura 10: Esperanza de vida al nacer en Andalucia y en la provincia de Jaén
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Fuente: Elaboracion propia a partir de los datos del IECA

Por ultimo, en cuanto al numero de habitantes de Jaén (véase Figura 11), la ciudad se esta
enfrentando a una reduccion continua del niamero de habitantes en los ultimos afios. Una de las
razones a las que podriamos achacar esta situacion son las escasas oportunidades laborales de
la provincia, tal y como hemos visto con la tasa de desempleo jiennense situdndose por encima
de las tasas de desempleo a nivel autondémico y nacional. Asimismo, las escasas inversiones de
los gobiernos autondmicos y nacionales en la provincia profundizan ain mas este proceso de

emigracion de la poblacion en busqueda de oportunidades laborales.
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Figura 11: Evolucion del nimero de habitantes de la ciudad de Jaén
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1.3.1.1.4.2 ESTILOS DE VIDA

Existe una nueva tendencia hacia una alimentacion saludable y un consumo responsable, evi-
tando los desperdicios alimentarios. Es indudable que existe un mayor grado de concienciacion
sobre la importancia de llevar una dieta equilibrada y que ha sido apoyada por el Gobierno de
Espafa a través de varias campafias de concienciacion y la introduccion del sistema Nutri-
Score, a finales de 2018, en los envases de una gran variedad de productos de manera opcional.
El objetivo que se queria alcanzar con este indicador era informar a los consumidores de qué
alimento es mas beneficioso para nuestra salud y poder comparar entre los distintos productos

dentro de una misma categoria.

En 2017, el INE realizé un estudio, sobre el indice de masa corporal por edades de los espafioles
y sus resultados son bastantes esclarecedores (véase Figura 12). Segln este estudio, a medida
gue envejecemos la probabilidad de encontrarnos en una situacion de sobrepeso u obesidad es
mayor, mientras que las personas que tienen un peso insuficiente se encuentran mayoritaria-

mente entre los jovenes de 18 y 24 afios.

Figura 12: indice de masa corporal por edades de Espafia en 2017
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El Ministerio de Agricultura, Pesca y Alimentacion (2020) realiza todos los afios un estudio

sobre el consumo de alimentacion en Espafia. Algunas de las conclusiones més interesantes y

que permiten entender los habitos alimenticios de la poblacion espafiola son los siguientes:

Los esparioles han gastado un 4,1 % mas en la alimentacion fuera del hogar en 2019 con
respecto a 2018. El gasto medio por persona para 2019 se sitdo en 1.060,29 euros.
Andalucia es la zona geogréafica que mas consume fuera del hogar, en cuanto a kilos/li-
tros se refiere (20,30 %). Sin embargo, esto se debe a que el 20,60 % de la poblacién
vive en esta zona. Asi, la zona que méas consume fuera del hogar por habitante es el
Levante con un consumo de un volumen de 16,30 % y con un 15,40 % de poblacion.
Los dos establecimientos a los que prefieren acudir los espafioles cuando deciden comer
fuera de sus hogares son: bares, cafeterias y cervecerias (41,40 %) y los restaurantes
(29,00 %). Por lo tanto, la empresa no compite exclusivamente contra restaurantes sino
también contra otros tipos de negocios que ofrecen servicios de comidas.

Si se segmenta las consumiciones con respecto al lugar de consumo, los espafioles pre-
fieren consumir dentro de los establecimientos (74,10 %), sequidamente, y de una forma
mas anecdotica, en la calle o en el lugar de trabajo (ambas con un 6,20 %).

Si se segmenta las consumiciones en funcién de la compafiia con la que se va a comer
fuera, los espafoles prefieren salir con sus familiares (32,4 %), seguidamente con los
amigos (28,8 %), en pareja (15,5 %) y solos (14,8 %).

En cuanto a los motivos por los que se decide salir a comer fuera, en primer lugar, se
situa para celebraciones (29,3 %), seguido de sin planificar (26,0 %) vy, tercer lugar, por
placer (16,5 %).

En resumen, todos los datos presentados a lo largo de la dimensién sociocultural nos parecen

de especial relevancia ya que genera unas oportunidades en el entorno que nuestro restaurante

podria aprovechar y especialmente los que se detallan a continuacion:
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Por un lado, en lo que respecta a la demografia, hemos visto que la poblacion de Jaén
se caracteriza por tener una mayor poblacion de entre 15 y 35 afios y con una de las
mejores esperanzas de vida de Andalucia.

Por otro lado, los habitos de consumo como la preferencia de comer afuera por motivo
de celebracion, acompafiado de la familia, consumiendo dentro de los establecimientos

y que destina un presupuesto anual mayor con respecto a 2018.



1.3.1.1.5 DIMENSION TECNOLOGICA

En primer lugar, hablaremos de la evolucion del gasto en 1+D en Espafia (véase Figura 13). En
2019, la inversion 1+D fue de 15.572.051.800 euros siendo esta una cifra récord para nuestro
pais. Esto supone un incremento de un 5,92 % con respecto a la mayor cifra registrada en afios
anteriores (2008) por el que la inversion en 1+D fue de un total de 14.701.392.900 euros. Si
atendemos la inversion en 1+D por sectores, las empresas han realizado, histéricamente, una
mayor inversion en 1+D que la ensefianza superior o la Administracion Publica. Asi, la inver-
sion de las empresas y la ensefianza superior ha marcado nuevos récords histéricos en 2019,
mientras que la inversion de la Administracion Pablica ha sido inferior a la inversion realizada
en el periodo de 2008 hasta 2011. Por lo tanto, estamos ante unas cifras muy positivas por el
que Espafia se encuentra en una tendencia alcista en materia de inversion en investigacion y

desarrollo que permitird evolucionar a la sociedad en su conjunto.

Figura 13: Evolucion del gasto en I+D interna por sectores en Espafia
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Sin embargo, si establecemos una comparacion de la inversion en I+D de Espafia con respecto
a nuestros socios europeos los datos son demoledores (véase Figura 14). En 2019, Espafia se
situ6 como el séptimo pais que mas invierte en investigacion y desarrollo. Sin embargo, la
brecha existente entre los siete paises que mas invierten es bastante alta. De hecho, Alemania
duplica la inversion que ha realizado Francia, que ostenta el segundo puesto de este ranking.
Pero, si esta comparacion la hacemos con Espafia podriamos ver que Alemania esta invirtiendo

casi diez veces mas que nuestro pais.
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Figura 14: Evolucion de la inversion en I+D en Europa (en millones de euros)
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Fuente: Elaboracion propia a partir de los datos del Eurostat

Por otro lado, como hemos mencionado con anterioridad, La Repera va a basarse en el uso de
las nuevas tecnologias mediante una aplicacion para moviles que servira para pagar, reservar la
mesa y poder eliminar, como méaximo, dos platos de la carta. En este sentido, nos parece apro-
piado conocer en qué medida los hogares espafioles y, especialmente, los andaluces utilizan

estas tecnologias.

Por ello, en la Figura 15, presentamos tres estadisticas sobre el equipamiento y uso de las
tecnologias de la informacion en los hogares, tanto espafioles como andaluces, en 2020. El
porcentaje de personas que han utilizado alguna vez el teléfono movil en los ultimos tres meses
es muy cercano al cien por cien, tanto a nivel nacional como autondmico, lo que nos indica que
hoy en dia cualquier persona sabe utilizar un dispositivo movil. Ademas, en torno al 93 % de
la poblacién ha tenido acceso a internet en los Gltimos tres meses por lo que estamos en una
sociedad ddonde las tecnologias de la informacion son muy importantes y nos permite estar co-
nectados aln a pesar de las dificultades que estamos atravesando en la actualidad. Asimismo,
mas de un 50 % de la poblacion andaluza ha comprado algo a través de internet en los Gltimos

tres meses lo que refleja el enorme potencial que esta teniendo cada vez mas el comercio online.

Por ultimo, destacaremos que, segun datos del INE, el 96,63 % de empresas del sector servicios
en Andalucia con més de diez trabajadores utilizan las redes sociales para sus negocios, lo cual
es superior al total nacional que se sitda en un 93,00 %. Esto se debera de tener en cuenta a la
hora de llevar a cabo una estrategia comercial efectiva. Hoy en dia estar presente en las redes
sociales no otorga una ventaja competitiva. Para lograrlo sera necesario realizar un uso respon-

sable y la creacion de contenidos que sean de utilidad para nuestro publico.
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Figura 15: Equipamiento y uso de las tecnologias de la informacion en los hogares espafioles

y andaluces en 2020
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1.3.1.1.6 DIMENSION ECOLOGICA

Actualmente, en la sociedad existe una gran conciencia sobre la proteccién del medioambiente
motivado, en gran parte, por el cambio climatico. Este fendmeno esta provocando unas conse-
cuencias devastadoras para nuestro planeta como, por ejemplo, la subida del nivel del mar o
que la temperatura media mundial haya aumentado 1,1 grados centigrados con respecto a los
niveles preindustriales (Greenpeace, 2010). Todo ello ha dado lugar a dafios en las cosechas,
provocado sequias, fenébmenos meteoroldgicos extremos y mega incendios como pudimos ver
a principios de 2020 en Australia (World Wildlife Fund, 2020).

Segun Lazaro et al. (2019), el grado de concienciacion medioambiental de los espafioles, utili-
zando una escala NEP de uno a cinco puntos, se situaba en un 3,69 de media. Estos datos son
muy similares a los obtenidos por otros paises como Estados Unidos (3,81) o Noruega (3,69).
Por lo tanto, podemos observar que la concienciacién medioambiental de la poblacion espafiola
es media-alta y es probable gque este indicador siga aumentando en los proximos afios debido al
incremento de las temperaturas que estamos viviendo durante los Gltimos afios. Asimismo, en
ese mismo estudio los espafioles catalogaron el cambio climatico como la mayor amenaza a la

que se enfrenta el mundo por delante de los conflictos armados, la pobreza y el hambre.

Los expertos han establecido que, si no se pone remedio a esta situacion, la temperatura media
mundial podria aumentar 4,8 grados centigrados con respecto a los niveles preindustriales para
finales de este siglo (Greenpeace, 2010). Por ello, en 2009, se creo la International Renewable
Energy Agency (IRENA, 2017) que es una organizacion intergubernamental que apoya y ase-

sora a los paises en su transicion energética, ademas de servir para la cooperacion internacional.
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Asimismo, se han llevado a cabo numerosas cumbres en las que los paises se han comprometido
a reducir sus niveles de contaminacion. Sin embargo, segin Lazaro et al. (2019), la poblacion
espafola cree que los compromisos actuales de los paises para combatir el cambio climatico
son totalmente insuficientes. Resulta Ilamativo que el cambio climéatico es mas perceptible en
localidades con mayor nimero de habitantes que en las que menos. En las localidades de hasta
5.000 habitantes el 20 % de la poblacion cree que no se nota el cambio climatico frente al 10 %
registrado en las poblaciones de mas de 300.000 habitantes. Estos resultados son el vivo reflejo
de como la contaminacion de las grandes urbes es detectada por sus habitantes como un grave

problema para la salud publica de estos.

¢ QUué se esté haciendo para combatirla? Cada vez mas las empresas apuestan por la sostenibili-
dad y las préacticas en Responsabilidad Social Corporativa. La RSC esta produciendo un cambio
en la mentalidad de las empresas en cuanto a la forma en la que generan sus beneficios; se esta
pasando de una concepcion comercial que s6lo busca el enriquecimiento de la corporacion, a
una concepcidn sostenible que trata de crear riqueza para la sociedad en su conjunto a través
del beneficio econémico, social y medioambiental (Triple Bottom Line) (Castilla y Gallardo,
2014). Asi, segun datos del INE, Andalucia lider6 en 2018 la inversion de la industria para la

proteccion del medioambiente, seguido de Catalufia, Galicia y Pais Vasco.

Para terminar, debemos de hablar de otro punto esencial que puede afectar al negocio como es
la generacidn de residuos alimenticios. Segun el Ministerio de Agricultura, Pesca y Alimenta-
cion (2021) en 2020 los hogares esparioles tiraron 1.363 millones de kilos/litros de alimentos y
bebidas a la basura lo que supone un incremento del 0,80 % con respecto al afio anterior. Esto
significa que tres de cada cuatro hogares espafioles tiran alimentos y bebidas a la basura. Ade-
mas, Andalucia es la comunidad auténoma que mas desperdicios genera. En cuanto al tipo de
productos que mas se desperdician los productos frescos como frutas y hortalizas son los que
lideran este triste ranking. En cuanto a los platos cocinados, tres de cada diez espafioles tiran la

comida que han preparado a la basura.

Por lo tanto, La Repera tendré una politica para evitar desperdicios alimentarios lo que permitira
tener unos adecuados niveles de costes que serdn muy importantes para la viabilidad del pro-
yecto. Entre otras medidas, se apostara por la formacion del personal laboral en esta materia y

se apostara por productos de proximidad y de temporada.

16



1.3.1.1.7 DIMENSION LEGAL

Existen multitud de normativas aplicables a los restaurantes, especialmente de ambito estatal.
Sin embargo, existen particularidades dentro de cada Comunidad Auténoma gracias a sus com-
petencias legislativas con respecto al sector de hosteleria. Por ello, pasaremos a comentar las
mas relevantes de &mbito nacional para después acabar con aquellas que son aplicables a la

Comunidad Auténoma de Andalucia.

En primer lugar, en cuanto a las normativas estatales, podremos dividirlas entre aquellas que
estan estrechamente relacionadas al servicio de comidas y aquellas vinculadas con la aplicacion
del mévil que se va a desarrollar para el restaurante. Por un lado, en cuanto a las relativas al

servicio de comidas podemos destacar las siguientes:

e Real Decreto 3484/2000, de 29 de diciembre, por el que se establecen las normas de
higiene para la elaboracion, distribucion y comercio de comidas preparadas. En este
Real Decreto se establece, entre otras cosas, la obligatoriedad de disponer la documen-
tacion necesaria para acreditar cudl es el proveedor de las materias primas, qué aparatos
y Utiles son utilizados para la elaboracién de los platos o la obligacion de tener un pro-
grama de limpieza y desinfeccion.

e Normativa estatal medioambiental por la que se regulan aspectos como la prevencion
medioambiental, residuos, vertidos y contaminacién atmosférica y acustica. Como he-
mos visto anteriormente, el aspecto medioambiental tiene una especial importancia en
la actualidad y cualquier cambio que se establezca en estas normativas se tendra en
cuenta para ser socialmente responsables con nuestro medio.

e Normativa laboral por la que se establecen derechos y deberes de los trabajadores, sa-
larios, representacion de los trabajadores, jornadas de trabajo, despidos, contratos de
trabajo, etc. Una de las medidas mas importantes para evitar una gran oleada de despi-
dos por causa de la crisis sanitaria de la COVID-19 fue la justificacion de los ERTE
por parte del gobierno de Espafia. Esto ha supuesto un gran beneficio para las empresas,
que han podido reducir sus costes y para la poblacion que han seguido obteniendo ren-

tas por su puesto de trabajo.

Por otro lado, tenemos aquellas normativas relativas a la aplicacion del movil que se va a desa-
rrollar. En este aspecto podemos resaltar Ley Organica de Proteccion de Datos (LOPD), el Re-
glamento Europeo de Proteccion de Datos (RGPD) o la Ley de Cookies. El punto comun de

estas normativas es la proteccién de la privacidad de los usuarios.
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En segundo lugar, tenemos las regulaciones de Andalucia. En ellas podemos nombrar la nor-
mativa autondmica en cuanto conservacion del medioambiente que complementan a la regula-
cion estatal que hemos visto anteriormente. Asimismo, esta comunidad dispone del Decreto
198/1987, de 26 de agosto por el que se establecen determinadas medidas en defensa de los
consumidores y que complementa a la Ley General de Defensa de los Consumidores y Usua-
rios. Sin embargo, destacaremos las medidas establecidas por la Junta de Andalucia para com-
batir la actual crisis sanitaria de la COVID-19 por la gran importancia que ha tenido en estos

ultimos meses.

En la Orden del 8 de noviembre de 2020 se establecieron una serie de medidas en funcion de
cémo se encontraba la situacién epidemioldgica en cada localidad de Andalucia. En esta orden
se aprobaron medidas de nivel 3 y 4 limitando tanto la movilidad de los ciudadanos como el
consumo en barray el aforo maximo interior y exterior de los establecimientos. A estas restric-
ciones hay que sumarle otras medidas que son independientes del nivel al que se encuentre una
localidad como puede ser que el consumo se realice sentado en mesas, que haya distancia de
un metro y medio entre las mesas 0 que la ocupacion por mesa sera de cuatro personas como
méaximo. Asimismo, en la Orden de 16 de enero de 2021 se establecio el cierre obligatorio de

los restaurantes a las 18:00 horas.

Estas medidas temporales son muy perjudiciales para nuestra idea de negocio y suponen un
enorme desafio al sector de los servicios de restaurantes y la hosteleria en general. Por ello, la
eleccion del momento en el que se iniciara esta idea de negocio sera un elemento crucial para
su éxito. En este sentido, estimamos que a partir de mediados de 2021 seria un buen momento
para emprender esta idea de negocio ya que se espera un elevado nimero de vacunados en la

ciudad y, probablemente, no habré tantas restricciones como hemos visto hasta ahora.

18



Figura 16: Analisis PESTEL
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1.3.1.2 ANALISIS DEL ENTORNO ESPECIFICO

De manera complementaria al analisis del entorno general, realizaremos un analisis del entorno
especifico con el objetivo de conocer en profundidad el sector donde operard nuestra empresa.
Este andlisis es fundamental para determinar el atractivo del sector, ademas, de conocer aque-
llos factores que tendrén una influencia significativa en los beneficios o pérdidas del negocio.
Para llevar a cabo este analisis utilizaremos el modelo de las cinco fuerzas de Porter por ser una
herramienta muy completa y sencilla que permite profundizar en los principales actores que

componen el entorno méas proximo de la empresa.

1.3.1.2.1 DELIMITACION DEL ANALISIS

En primer lugar, es interesante delimitar el sector objeto de este analisis para identificar facil-
mente cuales son los competidores a los que se enfrentara la empresa. Para ello, nos apoyaremos
en la Clasificacion Nacional de Actividades Econdmicas (CNAE) que cataloga la actividad de
restaurantes en el codigo 5610 cuyo nombre es “restaurantes y puestos de comidas”. Esta acti-
vidad se incluye dentro del sector de la hosteleria que engloba otras actividades como, por
ejemplo, los servicios de alojamiento o los servicios de provision de comidas preparadas para
eventos. Por lo tanto, La Repera entraria a competir directamente en el sector de la hosteleria,
mas concretamente con cualquier tipo de actividad que realice servicios de comidas como pue-

den ser restaurantes, bares o cervecerias.

1.3.1.2.2 INTENSIDAD DE LA COMPETENCIA ACTUAL

De acuerdo a repositorios de empresas de la provincia podemos observar que, en febrero de
2021, el nimero de bares y restaurantes se situaba en torno a 1.140 empresas. Sin embargo, si
acudimos a datos de la ciudad de Jaén, el nimero de bares y restaurantes se encontraba alrede-
dor de los 180 locales. De entre estos ultimos podemos destacar restaurantes como Baga, que
dispone de una estrella Michelin, o el Parador de Jaén, situado en un lugar tan emblemético
como es el Castillo de Santa Catalina. Sus caracteristicas especiales hacen que estos restauran-
tes resulten muy llamativos, no obstante, sus niveles de precios son mas altos que el resto de la
competencia. Como restaurantes mas economicos podemos resaltar Mangas Verdes, La Man-

chega o Casa EI Loco por ser unos de los restaurantes mas populares de la ciudad.

Los niveles de crecimiento del sector antes de la pandemia fueron muy positivos. Segun Hos-
teleria de Espafia (2020), en 2019, la hosteleria espafiola facturé un 3,60 % mas que el afo

anterior y las cifras de empleo batieron récords. De hecho, el Valor Agregado Bruto (VAB) del
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sector de la hosteleria se situ6 en un 6,20 %, en el que un 4,70 % correspondid al servicio de

restaurantes y el resto de servicios de alojamientos.

En la Figura 17 esta representada la evolucion del numero de establecimientos del sector de
la hosteleria hasta 2019. Los bares son los establecimientos mas numerosos, sin embargo, man-
tiene una evolucion desfavorable con continuos cierres de establecimientos desde 2011. Por
otro lado, los restaurantes, a pesar de ser menos numerosos que los bares, presentan un creci-
miento continuado que contrasta con lo visto en los bares. Esto hace que la diferencia entre el

numero de restaurantes y bares en Espafia se haya ido reduciendo cada vez mas afio tras afio.

Figura 17: Evolucion del nimero de establecimientos hosteleros
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El afio 2020 ha sido muy negativo para el sector de la hosteleria debido a la crisis sanitaria de
laCOVID-19. Al inicio de la pandemia desaparecieron alrededor de 400.000 puestos de empleo
y 900.000 trabajadores tuvieron que acogerse a los ERTE. Se espera que al cierre de 2020 el
namero de establecimientos se reduzca en un tercio, es decir, en aproximadamente 100.000
negocios. Asimismo, la facturacion se espera que descienda mas de un 50,00 % con respecto a
2019 (Redaccion HD, 2020). Es dificil hacer predicciones de la evolucion futura del sector ya
que todo dependera de como evolucione la pandemia. De cualquier forma, la vacunacion de la
poblacion empezo a finales de 2020 y se espera que para septiembre de 2021 el 70% de la
poblacién ya esté inmunizada. Esto nos invita a pensar que este es el momento mas idoneo para

Ilevar a cabo nuestra idea de negocio.

Por otro lado, un restaurante enfocado a unos productos muy concretos, puede variar su oferta

introduciendo otros productos que en un principio no se habia tenido en cuenta. Por ejemplo,
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en el restaurante italiano “Pomodoro” se esta introduciendo, de vez en cuando, platos tipicos
mexicanos como, por ejemplo, los nachos o las enchiladas. Por ello, consideramos que los ser-
vicios de restaurantes no presentan practicamente barreras de movilidad, pudiéndose intro-

ducir platos de otros segmentos con bastante facilidad.

Ademas, los bares y restaurantes no disponen de activos altamente especializados ni tampoco
suele haber grandes alianzas estratégicas. Por lo tanto, la principal barrera de salida que hay en
el sector son los costes fijos a los que se deben enfrentar las empresas por motivo de su cierre
como, por ejemplo, las indemnizaciones por despido. No obstante, es habitual la temporalidad
de los trabajadores en este tipo de empresas por lo que los costes de despido no suelen ser tan
elevados. Esto nos lleva a que la competencia actual no sea muy intensa ya que las empresas

no se ven forzadas a continuar compitiendo en situaciones de grandes dificultades econémicas.

La diferenciacion de los productos es un elemento crucial en este sector. No es lo mismo la
paella que elabora un restaurante que otro, aun utilizando la misma materia prima. Esta dife-
renciacion se agudiza en restaurantes como la Baga que, gracias a la destreza de su chef, lo
convierte en un restaurante unico en Jaén. No obstante, ya sea por los tipos de platos, la deco-
racion o por la atencion al cliente, los restaurantes tienden a buscar un elemento diferenciador
que les haga resaltar sobre la mayoria. En nuestro caso, apostaremos por un tipo de restaurante
que se fundamente en la sorpresa, un posicionamiento que no ha sido explotado por otros res-

taurantes de la ciudad.

En resumen, la competencia actual estd marcada por una gran variedad de negocios. Sin em-
bargo, durante esta pandemia hemos visto una gran multitud de cierres, ademas, de una fuerte
reduccion de la facturacion de este tipo de negocios. Esto nos invita a pensar que existe una
oportunidad de negocio bastante importante cuando la situacién empiece a mejorar. Asimismo,
las escasas barreras de movilidad y de salida y la diferenciacion de productos hacen que el

sector sea muy atractivo.

1.3.1.2.3 COMPETIDORES POTENCIALES

Como hemos dicho anteriormente, la industria de la hosteleria se fundamenta en la diferencia-
cion del producto o servicio ofertado. Esto puede suponer que haya dificultades a la hora de
iniciar una nueva idea de negocio ya que para fidelizar clientes se debera realizar muchas in-
versiones. Asimismo, el prestigio de algunos restaurantes puede suponer un problema a la hora
de captar a nuevos clientes ya que algunas personas preferiran acudir a restaurantes que ya

conocen y que les gusta antes que probar uno nuevo.
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Por otro lado, en este sector se suele producir el llamado efecto red, es decir, cuantas mas
personas haya en un restaurante mas atraccion y utilidad generara a los nuevos clientes. Esto se
debe a la creencia comun de que si el restaurante es muy concurrido es porque es bueno y las
personas prefieren ir a ese local antes que a cualquier otro. Sin embargo, este efecto se produce
de una forma mucho més limitada que ciertos negocios basados en internet debido al aforo

maximo que existe en los restaurantes.

Sin lugar a dudas, estos hechos pueden suponer una barrera de entrada para introducirse en
el sector. Por ello, sera necesario llevar a cabo una estrategia de marketing basada en redes
sociales para intentar generar el maximo impacto al minimo coste para intentar que el pablico

pruebe nuestra experiencia gastronémica.

Por ultimo, queremos destacar que, de forma general, en el sector no existen tradiciones de
represalias. No obstante, los restaurantes de comida rapida son un caso muy particular ya que
si que suelen realizar fuertes camparias de marketing. Sin embargo, este tipo de restaurante se
dirige a un publico objetivo que difiere con el nuestro debido al aspecto poco saludable de su
comida. La Repera quiere ofrecer comida saludable mediante recetas sorprendentes que provo-

que en los clientes el querer ir siempre una vez mas.

1.3.1.2.4 PRODUCTOS SUSTITUTIVOS

Si entendemos como productos sustitutivos de los restaurantes a todos aquellos que satisfagan
la necesidad de comer se podrian identificar basicamente tres tipos de alternativas: los bares,

los sitios de comida preparada y que los clientes cocinen en su propia casa.

Los bares son la principal amenaza que tienen los restaurantes. En Jaén, estos locales ofrecen
una pequefa porcidn de comida, llamada tapa, junto a la bebida solicitada. Es habitual acudir a
estos locales para tomarse tapas y acompafarlas con alguna racién para asi poder comer eco-
nomicamente. Sin embargo, como hemos visto anteriormente, cada vez hay menos bares en
Espafia, pero siguen siendo la principal eleccion de los espafioles a la hora de querer comer

fuera de sus hogares (Figura 17).

Asimismo, suele ser habitual que las tapas sean sorpresa, aunque ningun establecimiento des-
taca ese posicionamiento ya que es una practica bastante normalizada de los bares de la ciudad.
Por lo tanto, el concepto de La Repera se asemeja al de un bar tipico de Jaén, pero llevado a un
modelo de negocio del restaurante con algunas modificaciones. Estas modificaciones dan un

toque de distincion a nuestra propuesta que las haré diferenciarse de los bares de la zona.
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Los locales de comida para llevar son otro tipo de empresas que suponen una amenaza para
nuestra idea de negocio. Este tipo de empresas ofrecen, de manera local, una carta variada de
comida para llevar como, por ejemplo, pollos asados, ensaladilla rusa o tortillas de patatas.
Asimismo, hay que tener en cuenta que cada vez mas los supermercados estan ofreciendo este
tipo de comidas como Mercadona con su nueva seccion de Listo Para Comer en el que los
clientes pueden comprar hamburguesas o incluso paellas ya preparadas. También, estan apare-
ciendo otra variante de este tipo de empresas en las que, ya no actian exclusivamente de manera
local, si no que a través de internet venden platos preparados a cualquier parte de Espafia. Este
es el caso de Wetaca una empresa que vende comida en tuppers para que las personas solo

tengan que calentarla en el microondas.

Por altimo, las personas podrian comer en sus casas cocinando lo que ellos quieran. Sin em-
bargo, el acelerado estilo de vida que lleva la sociedad hace que las personas acudan cada vez
mas a bares, restaurantes o utilizar servicios de comidas para llevar. Ademas, no todo el mundo
sabe cocinar y, a veces, se prefiere acudir a buenos sitios para comer. No obstante, esta es otra
posibilidad que puede ser una amenaza para cualquier servicio de comida por su bajo coste y la
dificultad de llegar a crear un deseo en el cliente potencial si ya tenia preparado lo que queria

comer.

1.3.1.2.5 PODER NEGOCIADOR DE CLIENTES

Para los servicios de restaurantes el comensal es el consumidor final del servicio ofrecido. En
este sentido podemos decir que los clientes estan poco concentrados ya que cualquier habitante
de la ciudad o de los alrededores podria visitar el restaurante, y no existe una organizacion de
la poblacién para negociar con los restaurantes. Asimismo, tampoco se producen compras en
grandes volimenes y la diferenciacién de los servicios es un elemento importante a la hora de

elegir un restaurante.

En nuestra opinidn, el poder negociador de clientes es bastante escaso. Sin embargo, existen
factores que conceden un pequefio resquicio de poder negociador como son la existencia de
productos sustitutivos o los bajos costes de cambio de ir a un restaurante o a otro. Asimismo,
estamos en plena era de la informacion, y la forma de consumir de los clientes ha cambiado

totalmente. Ahora cuando se acude a un sitio es porque se esta buscando algo muy concreto.
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1.3.1.2.6 PODER NEGOCIADOR DE PROVEEDORES

Consideramos como proveedores de los servicios de comidas a cualquier empresa que se en-
cargue de la venta de la materia prima que necesita el negocio para la elaboracion de sus platos.
En este sentido, podemos decir que el grado de concentracién de los proveedores es mayor que
el de clientes. Sin embargo, existen muchas alternativas locales como, por ejemplo, supermer-
cados, la plaza de Jaén, o cualquier otra empresa especializada en proveer comida a otros ne-
gocios de la zona. Asimismo, consideramos que los costes de cambio de proveedor son muy

bajos y no existe diferenciacion de productos.

Asi, consideramos que el poder negociador de proveedores es un poco mas elevado que el de
clientes ya que proporcionan productos que son de vital importancia para el buen funciona-
miento de los restaurantes. Asimismo, consideramos que existe una elevada fidelidad al pro-

veedor ya que se valora mucho que éste no falle y haga las entregas en los plazos pactados.

1.3.2  ANALISIS DEL ENTORNO INTERNO

Mediante el andlisis interno trataremos de identificar puntos fuertes y débiles de la organizacion
con el objetivo de conocer el potencial de la empresa para desarrollar la estrategia competitiva
seleccionada (Guerras & Navas, 2015). Para ello, planteamos un doble analisis aplicando las
técnicas de la cadena de valor de Porter y el analisis de recursos y capacidades. La cadena de
valor nos proporcionara una vision de las actividades basicas que se deberan de llevar a cabo
para dar un servicio final, teniendo en cuenta que cada actividad a realizar debe aportar un valor
afiadido al servicio final. Por otro lado, el analisis de recursos y capacidades nos permitira iden-
tificar el potencial de la empresa para conseguir ventajas competitivas a través de sus recursos

y capacidades internas.

1.3.2.1 ANALISIS DE LA CADENA DE VALOR

Para este analisis se debe realizar una distincion entre actividades primarias y actividades de
apoyo. Las actividades primarias son todas aquellas que tienen que ver con el proceso produc-
tivo de la empresa mientras que las actividades de apoyo sirven de soporte para realizar las

primarias. Ambas tareas son fundamentales para un buen funcionamiento de la empresa.
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Asi, pasaremos a detallar la cadena de valor de La Repera:

26

Actividades primarias:

a. Logistica interna: recepcion de los productos, su posterior almacenamiento en

las cdmaras frigorificas y la realizacion de un control de las existencias que nos

asegure tener los productos necesarios para dar el servicio de cada dia.

b. Operaciones:

i. Reservas: gestion de las reservas: envio de la confirmacion de la hora 'y

dia, gestion de las cancelaciones, platos que se va a eliminar de la carta. ..

ii. Cocina: planificacion de los menUs que se van a realizar, organizacion
del sitio de trabajo, elaboracion de los platos y realizacion de un control

de calidad de la comida elaborada.

Logistica externa: lo conforma el servicio de los platos a nuestros clientes a
través de nuestro equipo de camareros. Asimismo, se almacenara tanto produc-
tos terminados (por ejemplo, las salsas especiales de la casa) como productos
semielaborados que necesiten un tiempo de reposo como suele pasar con muchos

productos de reposteria.

Marketing y ventas: realizacion de acciones promocionales al inicio del nego-
cio, estudio de las necesidades de los clientes, campafia de marketing digital,
desarrollo de la marca a través de las redes sociales, elaboracion de folletos pu-
blicitarios, llevar a cabo una estrategia de marketing relacional o la organizacion

de jornadas de recogida de alimentos para Organizaciones sin Animo de Lucro.

Servicio postventa: resolucion de dudas, sugerencias, de problemas informati-

cos o reclamaciones por algun fallo en el servicio.

Actividades de apoyo:

a. Aprovisionamiento: la compra de la materia prima necesaria para la elabora-

cion de los platos, asi como la bebida que se ofertara en el restaurante. Ademas,
se incluye la compra de todos los electrodomesticos, tanto pequefios (batidoras,
freidoras...) como grandes (horno, extractores de humo...). Ademas, al tratarse
de una cocina tipo industrial se debera tener en cuenta el suministro de gas. Por
ultimo, el alquiler del local, las licencias y los gastos de constitucion son otras

partidas que se deben de tener en cuenta.



b. Desarrollo de tecnologia: el desarrollo de la aplicacion para mdviles y la web.
También hay que destacar la innovacion que se va a llevar a cabo con la elabo-
racion de los platos realizando fusiones de la cocina espafiola con la cocina de

otros paises.

c. Administracion de recursos humanos: tareas de reclutamiento y seleccion,
contratacion, formacién de los trabajadores, especialmente los cocineros, moti-
vacion, atraccion de profesionales y su retencion y programas de voluntariado

para combatir con los desperdicios alimentarios.

d. Infraestructura de la empresa: contabilidad, finanzas, planificacion y control,
recopilacién de informacién, organizacién y politicas de Responsabilidad Social
Corporativa (RSC). Queremos destacar que se realizara un seguimiento de la
planificacion realizada en cocina para los platos que se van a elaborar. Queremos
que exista una libertad creativa en el equipo de cocina, pero se deben garantizar
unos estandares de calidad.

La ventaja competitiva que La Repera va a intentar alcanzar es a través de dos eslabones:

1. Horizontal. Habra una coordinacion fundamental entre el equipo de cocina con el
equipo de servicio de mesas para que se proporcione la comida en un periodo de tiempo
adecuado y sin estar el plato frio en la mesa de los comensales.

2. Vertical. Optimizacion de la actividad de aprovisionamiento y relacion con los provee-
dores. Se intentara ajustar lo maximo posible la materia prima que se va a comparar con
el objetivo de evitar desperdicios de comida. Para ello, necesitaremos proveedores fle-

xibles que nos proporcionen las maximas garantias para evitar rupturas de stocks.

1.3.2.2 ANALISIS DE RECURSOS Y CAPACIDADES

En primer lugar, realizaremos la identificacion de los recursos que manejaria nuestra idea de
negocio. El objetivo que se persigue es llegar a disponer de un inventario de todos los activos

que hay disponibles en la empresa. Asi, destacamos los siguientes:

e Tangibles fisicos: las maquinas de hacer café, vitrinas, mesas, sillas, platos, vasos, cu-
biertos, sartenes, ollas...

e Tangibles financieros: disponibilidades financieras.
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e Intangibles no humanos: nombre de la empresa, logotipo y el sistema de gestion de las
reservas que muy pocos restaurantes pone a disposicion de sus clientes. Con el tiempo
podremos desarrollar el prestigio de la empresa a ojos del cliente.

¢ Intangibles humanos: cocineros junto a sus habilidades especificas de cocina y los ca-
mareros con habilidades especificas como la extroversion, don de gentes, divertidos y
proactivos. Asimismo, el director de la empresa dispondra de dotes de liderazgo y de

comunicacion para llevar a la empresa al éxito.

En segundo lugar, pasaremos a la identificacion de las capacidades de la empresa. Con ello, lo
se pretende identificar la manera en la que se va a combinar y coordinar los recursos disponi-
bles. Por lo tanto, el éxito de nuestra idea de negocio no depende Unica y exclusivamente de

nuestros recursos, sino que las capacidades jugaran un papel muy especial.

Consideramos que estas habilidades colectivas se adquiriran a través de mecanismos formales
de coordinacion, como la normalizacion de las tareas. Para ello, se normalizard tareas como
la elaboracion de ciertas bebidas como smoothies, cafés o la manera con la que funcionara el
restaurante con el trato con sus clientes. No obstante, para alcanzar esas habilidades colectivas
es esencial desarrollar rutinas organizativas que nos permitan pasar de habilidades individua-
les a habilidades colectivas. Por ejemplo, debe de haber una compenetracién casi perfecta entre
camareros y cocineros, el respeto de la orden de llegada de las comandas, organizacion de la
salida de platos entre los camareros... En definitiva, es necesaria una coordinacion entre el
personal para evitar fallos y retrasos a la hora de servir los platos que deterioren por completo

la experiencia del cliente.

Por Gltimo, pasaremos a realizar una evaluacion estratégica de los recursos y capacidades ante-

riormente descritos. Los criterios que utilizaremos para analizarlo son los siguientes:

e Escasez: los buenos cocineros no son tan abundantes como tampoco lo son los camare-
ros que tengan esa capacidad de estrechar lazos con sus clientes rapidamente por su
alegria y de estar muy alerta de todo lo que pasa en las mesas. Estos tipos de trabajadores
son altamente valiosos lo que puede convertirlo en una fuente muy importante de ven-
taja competitiva.

¢ Relevancia: teniendo en cuenta que lo que busca nuestro restaurante es atender al ma-
ximo de clientes como es posible. Tanto cocineros, por sus habilidades culinarias, como
los camareros, con sus habilidades de atencion al cliente, se convierten en elementos

esenciales para el exito del negocio. No obstante, hay que tener en cuenta que las
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habilidades individuales pueden estar bien, pero es necesario desarrollar una habilidad
colectiva que permita a los clientes tener el maximo grado de satisfaccion posible.
Durabilidad: los recursos tangibles tienden a depreciarse con el tiempo, pero se pueden
intercambiar facilmente otros nuevos, mientras que los recursos intangibles o las capa-
cidades no se comportan de dicha manera. En otras palabras, los recursos intangibles y
capacidades suelen seguir la tendencia de incrementar su valor con el paso del tiempo.
Por ello, es necesario que exista una baja rotacion del personal y que la direccion intente
motivar siempre a sus trabajadores. Consideramos que la situacion tan grave de desem-
pleo de la provincia puede producir que haya una baja rotacion del personal, especial-
mente si se facilita a nuestros trabajadores la conciliacion de su vida laboral y personal.
Transferibilidad: es practicamente imposible que se transfiera las habilidades colecti-
vas a no ser que otra empresa consiga arrebatarnos a todo nuestro personal. Estas situa-
ciones son extremadamente raras en el sector y se suelen producir en casos de cierre.
Asimismo, consideramos que, en este tipo de negocio, las habilidades colectivas son las
mas importantes para alcanzar el éxito. Por lo tanto, en la medida que la empresa desa-
rrolle esas capacidades colectivas, el cese de un trabajador no debe de significar una
merma importante en su capacidad competitiva.

Imitabilidad: creemos que es muy dificil replicar las capacidades que se desarrollaran
en la organizacion. Ademas, el capital humano es muy complicado de imitar gracias a
gue cada persona tiene unos rasgos psicolégicos especiales que las convierten en Unicas.
En cambio, los recursos tangibles serian facilmente imitables como los platos, cubiertos,
electrodomésticos, decoracion, etc.

Sustituibilidad: la sustitucion de unos trabajadores por otros serd mas complicado
cuanta mayor habilidad individual tengan y mayor influencia tengan en la habilidad
colectiva que se haya desarrollado en la organizacion. Por ejemplo, el cese del cocinero
jefe que se encargaba de realizar los menas, de organizar el trabajo y que, ademas, tenia
unas dotes en cocina excepcionales, puede hacer que la empresa empeore en su rendi-
miento hasta que se encuentre a un buen sustituto.

Complementariedad: podriamos decir que algunos trabajadores son mas eficientes si
estan al lado de otros trabajadores ya sea por amistad, por ser buenos en su trabajo, etc.
Esta complementariedad es dificil de ser imitada por la complejidad de cada persona.
Para ello, queremos motivar a nuestros trabajadores para realizar vida dentro y fuera de

la empresa, desarrollar un clima laboral muy favorable donde prima el trabajo en equipo.
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Apropiabilidad: la marcha de un trabajador supondra la salida de sus habilidades espe-
cificas, pero no de las colectivas. Un problema que puede surgir es que el trabajador no
quiera poner sus habilidades al servicio de todos. Por ello, consideramos esencial la
figura del director que, mediante sus habilidades directivas de resolucion de conflictos,
negociacion, motivacion, comunicacion y liderazgo, debe de ser capaz de evitar, en la

medida de lo posible, estas situaciones desagradables.

1.3.3 MATRIZ DAFO

El analisis DAFO (SWOT en inglés) es una herramienta cuyo nombre responde a cuatro ele-

mentos objeto de su analisis que son: las debilidades, amenazas, fortalezas y las oportunidades

(Olivera 'y Hernandez, 2011). Estas variables se pueden clasificar segun pertenezcan al &mbito

interno o externo de la empresa. En la Figura 18 podemos encontrar las principales debilidades,

amenazas, fortalezas y oportunidades de nuestra idea de negocio que se han podido extraer de

nuestro analisis interno y del entorno y que seran detalladas a continuacion:

1. Debilidades:
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Sin experiencia previa emprendedora. Al llevar a cabo un proyecto de estas enverga-
duras es normal encontrarse con muchos problemas en el camino que serian facilmente
solventables si se tuviera alguna experiencia previa. No obstante, la utilizacion del ase-
soramiento de las Camaras de Comercio puede evitar esta debilidad.

Sin experiencia previa en el sector. EI promotor de este proyecto no tiene experiencia
previa en el sector de la hosteleria, lo cual puede ser un problema para llevar a cabo esta
idea de negocio. Para solventarlo se realizaria una blsqueda de un nuevo socio que si
tenga experiencia en el sector y que proporcione un punto de vista mas proximo a la
operativa normal que se realiza en este tipo de empresas.

Nueva empresa. Todos los inicios son dificiles y en el mundo de la empresa no es para
menos. Suele ser normal que en su etapa inicial la empresa no sea rentable, no obstante,
es importante realizar una labor de captacion de clientes y hacer que se corra la voz
sobre nuestra idea de negocio. Para ello, intentaremos llegar a los clientes potenciales a
través de las redes sociales y realizar una campafia de marketing inicial que permita
tener una buena inauguracion del restaurante.

Coordinacion inicial de los trabajadores. Al comenzar esta empresa es normal que
los trabajadores no tengan todavia esa habilidad colectiva para atender rapidamente las

mesas Yy puede haber problemas de coordinacion entre cocina y camareros. Por ello, se



apostara por un jefe de cocina y de camareros que si tengan experiencia previa y que
sepa solventar los problemas que puedan ir surgiendo durante los servicios.

e No existen una experiencia previa de la idea de negocio. Consideramos que es esen-
cial llevarla a cabo junto a otro promotor que tenga experiencia previa y que sepa ade-

lantarse a algunos problemas futuros que pueden darse lugar con esta idea de negocio.

2. Amenazas:

e Descenso del numero de habitantes de Jaén. La capital ha estado sufriendo un proceso
de despoblacién en los ultimos afios. Esto hace que nuestra propuesta de negocio vaya
hacia un territorio en la que es previsible que la poblacion siga yéndose hacia zonas con
mayores iniciativas privadas y publicas que les proporcionen un empleo y sustento.

e Limitacion normativa de movilidad, disponibilidad horaria y de aforo. Por motivo
de la pandemia de la COVID-19, se han establecido duras limitaciones en el sector de
la hosteleria como es la limitacion horaria y del aforo maximo permitido. Asimismo, se
han establecido limitaciones de movilidad para la poblacién para evitar la propagacion
del virus. Esto ha tenido graves consecuencias en el turismo y ha supuesto el cierre de
gran multitud de negocios.

e Prestigio y localizacion de algunos competidores. Existen restaurantes muy diferen-
ciados gracias al prestigio de sus chefs o por la localizacion de sus locales. Ademas,
existen otros competidores que por el servicio y comida que ofrecen han logrado obtener
una clientela muy fiel y que puede ser un problema para nuestra idea de negocio.

e Catastrofes naturales y situaciones pandémicas. El COVID-19 nos ha ensefiado que
una crisis sanitaria puede tener graves repercusiones en el tejido empresarial de un pais.
Muchos negocios no han podido continuar con su actividad debido al descenso tan fuerte
de la demanda y los altos costes que se estaban asumiendo. Iniciar una idea de negocio
en un momento como el actual tiene grandes riesgos y los resultados obtenidos depen-
derén de como evoluciona la pandemia.

e Gran cantidad de competidores potenciales. Los bares y los sitios de comidas son los
principales competidores potenciales de esta idea de negocio y que pueden sustituir la
misma necesidad del cliente. El elevado nimero de empresas hace que haya una com-
petencia ain mayor. No obstante, como hemos visto anteriormente, en los Gltimos afios,
el numero de bares abiertos ha sufrido un retroceso continuado en el tiempo, mientras

que la evolucion de los restaurantes ha sido justamente la contraria.
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3. Fortalezas:

Idea de negocio innovador en el sector. No existen otras empresas que realicen un
servicio de comidas parecido al que se plantea en este plan de empresa. Por ello, consi-
deramos que esta puede ser una importante fortaleza de esta idea de negocio que permite
tener una clara diferenciacion con el resto de restaurantes de la ciudad.

Optimizacion de la compra de materias primas. Esta gestion nos ayudara a generar
el minimo de desperdicios y tener una estructura de costes dptima. Para ello, se estable-
cerd acuerdos con proveedores locales que nos den garantias en el suministro para evitar
rupturas de stock.

Politica de gestion de desperdicios. Este proyecto tendra una politica de gestion de
desperdicios por el que se tratard de generar los minimos posibles. Por ello, se trabajara
con bancos de comidas, con la optimizacion de los platos y con la formacién de sus
empleados en esta materia.

Apuesta por la conciliacion familiar. Los trabajadores del sector de la hosteleria sa-
crifican festivos y fines de semana para trabajar no pudiendo aprovecharlos para pasar
tiempo con su familia. Por ello, nuestro restaurante apostara por la conciliacion familiar
con medidas como la adaptacién de los turnos de trabajo a los horarios de las guarderias
o librar algunos fines de semana o festivos para estar en familia.

Cualificacion del personal. Se exigira un nivel minimo de cualificacion para los coci-
neros que deberan haber realizado alguna formacidon previa en alguna escuela de cocina.
Asimismo, creemos que esta idea de negocio debe de ejecutarse por un personal joven

y dindmico que capte a la perfeccion la esencia de este proyecto.

4. Oportunidades:
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Ayudas al emprendimiento. Existen varias iniciativas que permiten que sea mas facil
emprender en Espafia como, por ejemplo, el asesoramiento gratuito por parte de las Ca-
maras de Comercio o el acceso a financiacion con ciertas ventajas con respecto al sis-
tema bancario tradicional. También hay que destacar las ventajas fiscales que existe en
el sistema impositivo espariol para los emprendedores.

Previsiones del PIB. Existe una prevision muy positiva de la economia de Espafia para
los préximos tres afos. Parece que la evolucion de la pandemia invita a ser optimistas y

puede ser un momento ideal para lanzar una idea de negocio.



Mayor proporcion de personas entre 15y 35 afios con respecto a la media del pais.
Creemos que el concepto de restaurante de La Repera es ideal para gente joven, que
buscan algo distinto, rompedor y que les sorprenda. Por ello, Jaén puede ser un lugar
ideal para lanzar esta idea.

Estilo de vida saludable. Cada vez son mas las personas que intentan llevar una ali-
mentacion sana y equilibrada huyendo de los alimentos ultraprocesados. Por lo tanto,
existe un segmento cada vez mayor de la poblacion que demanda un tipo de producto
especifico. Esto puede ser una oportunidad muy buena para ser uno de los primeros
restaurantes en focalizarse en satisfacer esta necesidad.

Habitos de consumo de la poblacion. La poblacion espafiola cada vez gasta mas dinero
a lo largo del afio en comer fuera de sus hogares, y uno de los principales motivos por
el que lo hace es para realizar celebraciones. Por ello, creemos que existe una oportuni-
dad que podriamos aprovechar a través de un restaurante con platos sorpresa.

Uso de las nuevas tecnologias por parte de la poblacién e incremento del comercio
online. Es indudable que la poblacién estad mas habituada a las nuevas tecnologias de la
informética y de la telecomunicacion. Por ello, consideramos que existe una oportuni-
dad en estos canales que se puede aprovechar para establecer una primera toma de con-
tacto con el cliente potencial. Asimismo, el comercio online tiene un mayor peso, por
ello, nos parece fundamental elaborar una aplicacion para smartphones sobre nuestro
restaurante en un futuro cercano de unos tres a cinco anos.

Justificacion de los ERTE. Estos expedientes de regulacion han supuesto un gran ba-
I6n de oxigeno para las empresas durante la pandemia. Esto ha permitido a las empresas
reducir sus niveles de costes en momentos en los que la demanda se habia reducido.
Descenso del nUmero de competidores. La crisis sanitaria de la COVID-19 ha traido
graves consecuencias en los negocios de toda Espafia. Como hemos visto, se prevé que
un gran aumento de cierres de negocios de la hosteleria espafiola para 2020, por ello,
creemos que el numero de competidores es inferior que en afos anteriores y puede ser
una oportunidad para la apertura de un nuevo negocio.

Atractivo del sector. El sector de la hosteleria es muy atractivo por sus escasas barreras
de entrada, salida y de movilidad. Asimismo, la diferenciacion de los restaurantes ya
sea por su local, comida o servicio de atencién al cliente hace que cada restaurante sea
percibido de manera distinta. Alcanzando una buena posicion en la mente del consumi-

dor se podria conseguir un negocio altamente rentable.
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Figura 18: Matriz DAFO

Debilidades

Amenazas

Sin experiencia previa emprendedora

Sin experiencia previa en el sector

Nueva empresa

Coordinaciodn inicial de los trabajadores
No existe una experiencia previa de la idea

Descenso del niamero de habitantes de Jaén
Limitaciones de aforo, movilidad y horario
Prestigio y localizacion de competidores
Evolucidn de la pandemia

Muchos competidores potenciales

Fortalezas

Oportunidades

Idea de negocio innovador

Optimizacion de la compra materias primas
Politica de gestion de desperdicios

Apuesta por la conciliacion familiar
Cualificacion del personal

Ayudas al emprendimiento.

Previsiones del PIB.

Proporcion de poblacién entre 15y 35 afios
Estilo de vida saludable

Hébitos de consumo de la poblacién

Uso de las nuevas tecnologias

Justificacion de los ERTE

Descenso del numero de competidores
Atractivo del sector

Fuente: Elaboracion propia

1.3.4 ORIENTACION FUTURA DE LA EMPRESA

Es de vital importancia establecer para nuestra idea de negocio tanto la mision, la vision y los
valores compartidos ya que van a permitir a la organizacion conocer donde esta, a donde se
dirige y cdmo debe de actuar (Guerras & Navas, 2015). Estos conceptos deben de estar muy
bien identificados ya que una mala definicion de los mismos puede llevar a ejecutar una estra-

tegia corporativa y competitiva inadecuada y, por lo tanto, no se pueda alcanzar los objetivos

propuestos.

1.3.4.1 MISION

La mision es la razén de ser de la organizacion, asi para La Repera estableceremos la siguiente:
“Poner a disposicion de las personas mas aventureras de Jaén una nueva experiencia gastrono-

mica basada en platos sorpresa teniendo en cuenta los gustos y preferencias de nuestros clientes.
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Para ello, nos fundamentamos en el uso de las nuevas tecnologias para obtener un crecimiento
sostenible en el tiempo. Ademas, estamos altamente preocupados por la satisfaccion de nuestros

trabajadores para ofrecer el mejor servicio a nuestros clientes”.

1.3.4.2 VISION

La vision hace referencia a lo que la empresa quiere ser en el futuro. Asi, la vision que propo-
nemos para La Repera es la siguiente: “Queremos ser la primera opcion entre el publico a la

hora de disfrutar de una experiencia gastronémica”.

1.3.4.3 VALORES COMPARTIDOS

Los valores establecen como ha de actuar la empresa para lograr realizar la mision y la vision
establecidas. En este sentido, para nuestra idea de negocio plantearemos los siguientes valores

compartidos:

1. Igualdad. Apoyamos la igualdad y no discriminacion de la ciudadania. Igualmente,
mostramos nuestro total rechazo ante cualquier tipo de discriminacién, ya sea por ra-
z6n de raza, sexo, idioma o religion.

2. Honestidad. Es imprescindible un ambiente donde prime el respeto, la confianza y la
verdad para tener unos clientes contentos y satisfechos, ademas de un ambiente laboral
mucho mas positivo.

3. Vida sana. Fomentamos la vida saludable a través de una alimentacién equilibrada.
Ademas, estamos en contra del consumo de los ultraprocesados que proporcionan las
grandes distribuidoras alimentarias por ser dafiinos para la salud.

4. Superacion. Queremos mejorar continuamente el servicio que ofrecemos para asi
adaptarnos a los cambios que se vayan produciendo en la sociedad y ser una referencia
en el sector.

5. Trabajo en equipo. El trabajo en equipo es un valor muy importante en nuestra orga-
nizacién ya que nos permite ser mas eficientes, ademas, de poder reaccionar mas rapi-
damente ante los problemas que puedan ir surgiendo.

6. Excelencia. El cliente es nuestra prioridad niamero uno, por lo tanto, todas nuestras
acciones estan encaminadas a lograr su méaximo grado de satisfaccion.

7. Medioambiente. Contribuimos al sostenimiento medioambiental mediante el reciclaje
de los envases y la donacion de alimentos que no se vayan a utilizar para reducir los

desechos que se produzcan por motivo del desarrollo de nuestra actividad.
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2 PLAN DE MARKETING

2.1 MARKETING ESTRATEGICO

2.1.1 DEFINICION DEL SERVICIO

La Repera ofrecera un servicio de restauracion de menus abiertos y en el que el propio restau-
rante decidira qué plato se le servird a cada comensal. Cada cliente tendra la posibilidad de
eliminar hasta dos platos de la carta, entre entrantes y platos principales, pudiendo elegir libre-
mente la bebida y el postre a servir. Con ello se quiere evitar que se le sirva dos veces consecu-
tivas el mismo plato a los comensales que han decidido repetir en nuestro restaurante. Asi-
mismo, se apostara por cocina tradicional espafiola, pero con una reinterpretacion de estos pla-
tos que permita diferenciarnos de los competidores. Con ello, lograremos una diferenciacién

tanto de comida como de servicio que hara Gnico a nuestro restaurante.

Siguiendo la teoria de la piramide de Maslow, nuestra empresa va a satisfacer, principalmente,
la necesidad fisioldgica de alimentacion. No obstante, también se satisfacera la necesidad de
afiliacion ya que consideramos que los restaurantes son una manera de impulsar vinculos de

amistad siendo un lugar perfecto para la celebracién de logros personales y grupales.

La Repera ofrecera cuatro tipos de menus a sus clientes: carne, pescado, vegetariano e infantil.
Cada uno de ellos contiene entrantes y platos principales distintos que han sido cuidadosamente
elegidos para ofrecer una experiencia gastrondmica distinta. Ademas, se fomentara el mend

vegetariano para impulsar en nuestros clientes un habito de alimentacion sana y equilibrada.

Nuestra oferta esta focalizada a un publico de entre 20 y 65 afios, la cual supone el 61,50 % de
la poblacidn de la capital segln datos del IECA para 2020. No obstante, nuestros esfuerzos de
captacion y fidelizacion de clientes iran a un publico adulto de entre 30 y 65 afios que nos
permitan alcanzar un nivel de ventas minimo debido a la mayor proporcion de poblacion que

hay entre estas edades.

Por ultimo, el modelo de comercializacion que se utilizaré es un canal directo traves del propio
restaurante. No obstante, en un momento posterior se comenzara a utilizar un canal indirecto

online a través de paginas como Just Eat o Uber Eats.
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2.1.2  ESTIMACION DE LA DEMANDA

Para realizar una estimacién de la demanda de nuestro restaurante hemos tenido en cuenta: (i)
el nimero de mesas, (ii) el nUmero de servicios que se podrian ofrecer al dia, (iii) el nimero de

dias de apertura al mes y (iv) el porcentaje de ocupacidn que esperamos que tenga el restaurante.

En primer lugar, el local dispondra de doce mesas interiores. Ocho seran para cuatro comensa-
les, dos para dos personas y otras dos para seis. Esto hace que puedan concurrir en el restaurante
un total de 48 personas. En segundo lugar, estimamos, como ya veremos en mayor profundidad
en el plan de operaciones, que la duracion media de cada servicio serd de una hora y veinte
minutos. Esto hace que sea posible hacer, como maximo, cuatro servicios completos por mesa
y por dia. En tercer lugar, el restaurante abrira todos los dias a excepcion de los lunes que sera
de descanso para el personal. Por ultimo, el porcentaje de ocupacidn que hemos estimado sera
una cifra muy baja al inicio debido a la novedad del concepto y para ser prudentes en nuestras
predicciones. No obstante, es previsible que este porcentaje vaya incrementandose a lo largo
del periodo considerado debido al mayor conocimiento y reputacion del restaurante entre los
jiennenses. Asi, se ha querido partir de un porcentaje de ocupacion anual del 24,00 %, que se
incrementara hasta el 32,92 % en el tercer afio. Para su célculo se ha tenido en cuenta el total
de mends servidos al afio entre el nimero méaximo posible de servicios que podria hacer el
restaurante si se pudiera aprovechar todas las mesas en los cuatro servicios completos que po-

driamos dar y en todos los dias en los que esté abierto el restaurante.

Como vamos a focalizar nuestra atencion a la alimentacion saludable, estimamos que el menu
vegetariano sera el mas demandado, seguido del menU de carne, pescado e infantil en este
mismo orden. EI numero de bebidas estimadas se ha calculado con relacion a la cantidad de
menus servidos. Como el menu trae una bebida gratuita, creemos que resultara escasa y en la
mayoria de casos se tendré que solicitar una segunda bebida. Asimismo, hemos estimado una
mayor proporcién para cervezas y refrescos en comparacion con el vino, agua y el cava ya que

consideramos que son las bebidas preferidas para al publico al que nos dirigimos.

Estas estimaciones nos parecen coherentes con la situacion actual que se esta viviendo el sector
a raiz de la crisis del COVID-19 y hemos intentado que sean prudentes. Asimismo, hay que
tener en cuenta que nuestra idea de negocio se dirige a un publico que representa, segun el
IECA en 2020, mas del 60 % de la poblacion jiennense. Esto, sumado al turismo que hay en la

capital, demuestra el gran potencial que tiene nuestra idea de negocio.
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Tabla 2: Estimacién de la demanda

Ao 1 Afio 2 Afio 3

Menu carne 3.980 4811 5.461
Menu pescado 3.317 4.009 4.551
Menu vegetariano 4.644 5.613 6.372
Menu infantil 1.327 1.604 1.820
Agua 796 962 1.092
Cerveza / Refrescos 7.961 9.623 10.923
Vino 1.592 1.925 2.185

Cava 265 321 364

Ocupacion anual (%) 24,00 % 29,00% 32,92%

Fuente: Elaboracion propia

2.1.3 SEGMENTACION DE MERCADOS

Las estrategias de segmentacion de mercados son esenciales para el éxito de la comunicacion
de la empresa con sus clientes. Con ella se pretende personalizar la publicidad, servicios y los
productos a un tipo de cliente al que la empresa trata de atraer y fidelizar. En nuestro caso,
aplicaremos una estrategia de segmentacion concentrada por no disponer inicialmente de
unos elevados recursos econdmicos. Por ello, nuestros esfuerzos de comunicacion iran hacia un
publico muy concreto al que queremos atraer y fidelizar. Posteriormente, cuando el negocio se
encuentre en una fase de crecimiento se podria plantear realizar una estrategia de segmentacion

diferenciada para intentar abarcar a varios segmentos a la vez.
Hemos planteado dos posibilidades de segmentacion de los mercados y son los siguientes:
1. Segmentacion por edad:

a. Mercado infantil. Son nifios menores de diez afios y suelen ir acompafiados de
sus padres o tutores. Este tipo de cliente prefiere comida rapida y la pasta.

b. Mercado adolescente. Son clientes de entre diez y diecinueve afios que suelen
ser mas independientes al acudir a los locales. Sin embargo, dependen economi-

camente de sus padres. Los gustos no suelen diferir mucho del mercado infantil.
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c. Mercado de jovenes. Personas comprendidas entre veinte y veintinueve afos
que tienen un mayor poder adquisitivo que el visto en los mercados anteriores.
Estos suelen interesarse en acudir a restaurantes mas tradicionales.

d. Mercado de adultos. Clientes de entre treinta y sesenta y cinco afos. Es el mer-
cado mas amplio, como hemos comprobado anteriormente en la pirdmide de
poblacion, y son los que mayor poder adquisitivo tienen. Los gustos no difieren
mucho del observado en el mercado de jovenes.

e. Mercado de tercera edad. Personas mayores de sesenta y cinco afos que pre-

fieren restaurantes tranquilos y de comida mas ligera.
2. Segmentacién por ingresos (Ministerio de Agricultura, Pesca y Alimentacion, 2021):

a. Ingresos altos y medio altos. Son los que suelen comer mas frecuentemente
fuera de casa teniendo el consumo per capita mas alto al cierre de 2020.

b. Ingresos medios. En esta categoria se encuentra la mayoria de la poblacion de
Espafa y, en consecuencia, tienen el mayor consumo por volumen de alimentos
fuera del hogar.

c. Ingresos medio bajos. Es la segunda categoria con mayor porcentaje de pobla-
cién y con mayor consumo por volumen.

d. Ingresos bajos. Es la categoria con menor porcentaje de poblacion y son el seg-

mento con menor consumo por volumen con respecto a los anteriores.

A la vista de esta segmentacidn, nuestro publico objetivo serd el mercado de adultos de 20 a
65 afos, con un nivel de ingresos medio y medio bajo, que siguen un estilo de vida saludable y
que le gustan probar cosas nuevas. Se ha tomado esta decision ya que consideramos que los
adultos suelen frecuentar mas este tipo de negocios y, ademas, disponen de un nivel adquisitivo
superior a los jovenes. Asimismo, como hemos visto anteriormente, la poblacion adulta de Jaén
representa la mayoria de la poblacién y, por lo tanto, queremos dirigir nuestra atencién a la
captacion de este mayor nimero de potenciales clientes. Asi, consideramos esencial atender a
las necesidades del mercado infantil dado que es muy probable que este tipo de cliente tenga

descendencia.

Una vez la empresa pueda realizar una estrategia de segmentacion diferenciada, seria intere-
sante focalizar las comunicaciones al mercado joven de ingresos medios bajos. No obstante, al
inicio del negocio creemos que sera mas efectivo focalizarse en el mercado adulto por las razo-

nes anteriormente descritas.
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2.1.4 ANALISIS DE LA COMPETENCIA

Como hemos visto en el analisis del entorno especifico, el nimero de competidores es muy
elevado. Hay que valorar negocios como bares, cervecerias y restaurantes, sin olvidar los ne-
gocios de comida para llevar. Por este motivo hemos decidido acudir a un ranking de restau-
rantes de la ciudad de Jaén seguln las votaciones del publico jiennense. Con ello, conoceremos

los gustos y preferencias de nuestros potenciales clientes.

En la Tabla 3 presentamos a los veinte principales competidores que tendra nuestra idea de
negocio. Esta seleccidn de restaurantes se ha basado en el Ranking de Tripadvisor de los mejo-
res restaurantes de la ciudad de Jaén segun el pablico. La posicidn séptima del ranking corres-
ponde a una cafeteria que no ofrece un servicio de restauracion y, por ello, no se han tenido en

cuenta ya que no es el servicio que La Repera se vaya a focalizar.

Nos parece resenable los restaurantes “Dama Juana”, “Bagd” y “Casa Antonio” por ser los
Unicos restaurantes de la ciudad con una estrella Michelin y cuyo nivel de precios es muy su-
perior al resto. En nuestra opinidn, estos restaurantes van dirigidos a un publico muy especifico:
clientes que les gusta la comida gourmet y que quieren celebrar algln éxito personal. Asimismo,

podemos destacar el “Parador de Jaén” por las vistas majestuosas que ofrecen a sus clientes.

En cuanto al tipo de comida hay siete negocios de comida mediterranea, cuatro de comida es-
pafiola, tres de comida italiana y una de comida alemana, otro de comida japonesa y otro de
comida fusion. Por otro lado, hay tres marisquerias que comercializan exclusivamente marisco
y pescado. Atendiendo esta clasificacion, los cuatro restaurantes de comida espafiola estan entre
los seis primeros y este tipo de cocina es la méas valorada, de media, por el publico. Por ello,
nos parece interesante focalizar nuestra carta en alimentos tipicos espafoles, pero con una re-
interpretacion de las recetas tradicionales para darle un toque distinto que haga que los clientes

quieran repetir otro servicio mas.

En cuanto al tipo de negocio, la inmensa mayoria son restaurantes (18), dando algunos de ellos
servicios de bar como puede ser el ejemplo de “Panaceite” o “Bar Restaurante Bahia”. Luego
tenemos una cerveceria (“Cerveceria La Bascula”) y un sitio de comidas para llevar (“Capo-
nata”). Asi, creemos que es muy importante en este sector estudiar continuamente otros restau-
rantes para nunca quedarnos desactualizados, sin olvidar otro tipo de negocios que puedan ofre-

cen un servicio sustitutivo como es el caso de los sitios de comida para llevar.
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Por ultimo, nos resulta de extremada importancia resaltar que el nivel de precios de la mayoria
de estos competidores es de un precio medio alto (16), sequido de un precio muy alto (3) y de
un precio bajo (1). Esto nos indica que el pablico jiennense valora un servicio de calidad y esta
dispuesto a pagar mas a cambio de un trato formal y un servicio diferencial. Por ello, ofrecere-

mos un nivel de precios medio alto para ajustarnos a lo que ofrecen nuestros competidores.

Tabla 3: Los 20 principales competidores de La Repera

Competidor Tﬁggg\i/?sgor Tipo de comida Precio
La Mafia Se Sienta a la Mesa 1 Italiana Medio — Alto
La Taberna de EI Templario 2 Mediterranea Medio — Alto
Dama Juana 3 Espariola Muy alto
Restaurante Tamesis 4 Espafiola Medio — Alto
Bomborombillos 5 Espariola Medio — Alto
Baga 6 Espafiola Muy alto
Discovery 8 Marisqueria Medio — Alto
Panaceite 9 Mediterranea Medio — Alto
Mangas Verdes 10 Mediterranea Medio — Alto
Caponata 11 Italiana Bajo
El Pato Rojo 12 Marisqueria Medio — Alto
Casa Antonio 13 Mediterranea Muy alto
Bocao Vitango 14 Fusion Medio — Alto
Nude Bistrot 15 Italiana Medio — Alto
Yakibérico 16 Japonesa Medio — Alto
DiXtinto 17 Mediterranea Medio — Alto
Kasler 18 Alemana Medio — Alto
Bar Restaurante Bahia 19 Marisqueria Medio — Alto
Parador de Jaén 20 Mediterranea Medio — Alto
Cerveceria La Bascula 21 Mediterranea Medio — Alto

Fuente: Elaboracion propia a partir de los datos de Tripadvisor.
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2.1.5 ANALISIS DE PROVEEDORES

Para la eleccion de los proveedores de nuestra idea de negocio, se ha llevado a cabo una inves-
tigacion exploratoria a través de internet y hemos hallado dos tipos de proveedores: (1) genera-

les y (2) especificos. Los proveedores més interesantes han sido recogidos en la Tabla 4.

Denominamos proveedores generales a aquellos que proporcionan una gran variedad de pro-
ductos de distintas categorias, mientras que llamamos proveedores especificos a los que ofrecen

un tipo de producto exclusivamente ya sea carne, pescado, frutas, hortalizas o aceites.

Consideramos que la eleccion de proveedor no debe de basarse en una cuestion puramente eco-
nomica. Nuestra eleccion se basaré en la calidad de los productos que nos oferten. Para ello, La
Repera realizara una pequefia inversion al principio del negocio para realizar pequefios pedidos
a los potenciales proveedores para probar la calidad de sus productos y tomar una decision con
un mayor grado de conocimiento. No obstante, creemos que seria mas apropiado apostar por
distribuidores generales que nos oferten una gran variedad de articulos para poder negociar
mejores precios ya que nuestros pedidos seran superiores que si se hiciera a multitud de distri-
buidores especificos. Asimismo, intentaremos evitar, en la medida de lo posible, depender ex-
clusivamente de un proveedor ya que entendemos que esto puede suponer un gran riesgo para

nuestro negocio si se produce una rotura de la cadena de suministro.

Tabla 4: Los 10 principales competidores de La Repera

Distribuidores Tipo Tipo de comida
Distribuciones Gémez Alba General Alimentacién general
Acebron alimentacion General Alimentacién general

Sanamar Alimentacion Especifico Pescado y marisco
Distribuciones la Mar de Buenos Especifico Pescado y Marisco
Embutidos Artesanales Aroma Artesano Especifico Embutidos
Disjofer Especifico Embutidos
Baeza y Estepa CB Especifico Frutas y hortalizas
Frutas Hermanos Garrido Especifico Frutas y hortalizas
Panaderia Las Mercedes Especifico Pan
Bigopan Especifico Pan
Cruzcampo Especifico Bebidas
Distribuidora Jiennense de Bebidas General Bebidas
El Oro de Jaén Especifico Aceite de Oliva
SCA Ciudad de Jaén Especifico Aceite de Oliva
Cafés Oquendo Especifico Café

Fuente: Elaboracion propia.
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2.1.6 POSICIONAMIENTO

La Repera llevara acabo una estrategia de posicionamiento basada en la alimentacion sana y
equilibrada respetando el medio en el que operamos. Queremos ser un soplo de aire fresco en
el sector siendo percibidos como un sitio ideal para comer sano y siendo una organizacion muy
concienciada con la reduccion de desperdicios. Creemos que la empresa debe de generar bene-
ficio, pero sin poner en riesgo nuestras generaciones futuras. Por ello, creemos en el desarrollo

sostenible y en el impacto positivo que puede tener nuestro proyecto en la sociedad jiennense.

2.2 MARKETING OPERATIVO

2.2.1 PRODUCTO

Los productos que se comercializardn seran mends diarios y bebidas para acompafiar. Estos
menus lo componen un entrante, un plato principal, un postre y una bebida. El entrante y el
plato principal serén seleccionados por el propio restaurante teniendo en cuenta las eliminacio-
nes que pueden realizar los clientes en ambas categorias. Estas eliminaciones seran como ma-
ximo de dos entre el entrante y el plato principal, existiendo la posibilidad de no realizar nin-

guna eliminacion. Asimismo, hemos establecido cuatro tipos de menus (véase Anexo 1):

e Carne. Este menu es el idoneo para aquellas personas que les apetezca comer carne.
Asi, el plato principal sera de alguna elaboracion en la que la carne sea el elemento
esencial.

e Pescado. Esta dirigido aquellos clientes que les apetezca comer algo de pescado. De
esta manera, el pescado serd el elemento esencial en el plato principal.

e Vegetariano. Este menu esta especificamente disefiado para personas que no quieran
comer carne animal, pero toleran la ingesta de sus derivados como, por ejemplo, leche,
huevos o queso. Consideramos que este menu es el méas equilibrado y sano de todos.

¢ Infantil. Menu especial dirigido a los mas pequefios de la casa. Sus gustos tan especifi-

cos hacen necesaria la elaboracion de una carta especial adaptada a ellos.

Todos los platos que se han establecido en este plan de empresa provienen de los libros de
recetas Sanchez (2020), SHINE (2020) y Lékué (2017). Las cantidades expresadas en Sanchez
(2020) y SHINE (2020) se han considerado que son para cuatro personas ya que consideramos
que las cantidades expuestas dan lugar a cuatro raciones, a excepcion de los postres que consi-

deramos que dan lugar a ocho raciones.
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En cuanto a las bebidas, se ofrecerd agua natural, refrescos, cerveza, vino tinto, vino blanco y
cava. Los vinos y cavas han sido cuidadosamente seleccionados para tener una buena variedad
de sabores. Consideramos que los cavas pueden tener una especial importancia en nuestra idea
de negocio, ya que este restaurante se ha concebido, especialmente, como un restaurante para

celebrar los éxitos de las personas.

Todos estos productos se ofertaran a través de nuestro restaurante. No obstante, en nuestra web
corporativa, se podra ver los platos de cada menu, reservar una mesa y eliminar los platos que
no quieran comer ese dia. Tanto la web como el restaurante utilizaran tonos verdosos para
transmitir calma, serenidad y estabilidad, asimismo, es un color relacionado con la salud, la
vida natural y los alimentos sanos. Este color se complementara con el blanco, un color rela-

cionado con la pureza y la paz.

Por ultimo, aplicaremos una estrategia de marca unica bajo el nombre La Repera. Considera-
mos que es un nombre facil de pronunciar y que deja huella en la mente de los clientes. Asi-
mismo, consideramos que el nombre transmite la excelente calidad de servicio que vamos a
ofrecer. Para el logotipo, nos hemos decantado por un disefio minimalista y sencillo utilizando
un tono verdoso para transmitir esa sensacion de serenidad y de estilo de vida saludable del que

hemos hecho referencia anteriormente (véase Figura 19).

Figura 19: Logotipo y tarjeta de visita
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Fuente: Elaboracién propia
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2.2.2 PRECIO

Para determinar el precio de cada menu nos parece esencial estudiar cual sera el coste que tendra
su elaboracion. Sin embargo, existe una gran multitud de combinaciones de platos dentro de
cada menu y, por lo tanto, existen muchas variaciones de los margenes de beneficio por mend.
Asimismo, los precios que se negocien con nuestros futuros distribuidores serdn fundamentales
y pueden variar continuamente. Asi, se ha decidido fijar los precios en funcion a lo que se ha
podido observar entre nuestros principales competidores y, para simplificar el estudio de costes,
se ha decidido establecer un margen de beneficio por producto fijaindonos en los margenes bru-

tos que se ven en este sector que suelen situarse entre un 65,00 % y un 75,00 % de las ventas.

Hay que tener en cuenta que La Repera apostara por proveedores locales para los distintos
productos que necesitamos. De no poder proporcionarnoslos acudiriamos a otro tipo de inter-
mediarios como, por ejemplo, los supermercados. Asi, los menUs que estimamos que supondran
un mayor coste seran los menus de carne y pescado ya que la materia prima que esperamos
contar es mas costosa que cualquier otro tipo de producto. En cambio, el menu maés barato sera

el vegetariano ya que los productos que se utilizaran no supondran un alto coste para la empresa.

En la Tabla 4 presentamos los costes variables, los precios publicos de venta y el margen bruto
de cada uno de los productos que se van a ofertar. Se ha decidido apostar por una estrategia de
precios psicoldgicos de precio impar para los menus y una estrategia de precios psicoldgicos
de nameros enteros para la carta de bebidas. Hemos establecido esta diferencia de estrategias
para captar inicialmente al cliente a traves de la percepcién de un precio inferior al que real-
mente es y una vez ya esté consumiendo en el restaurante el resto de la carta se encontrara
precios en numeros redondos para que le proporcione una sensacion de una compra perfecta y

completa.

Tanto para el menu de carne como para el menu de pescado el precio sera de 12,95 € debido al
coste tan similar que se ha obtenido en ambos. Sin embargo, para el menu vegetariano se ha
apostado por un precio inferior de 9,95 € para motivar a nuestros clientes a consumir este tipo
de menl y que consuman productos que no estan totalmente habituados en sus hogares y que
son muy beneficiosos para la salud. Asimismo, este tipo de menu creemos que es el mas intere-
sante para la sociedad en su conjunto por sus efectos positivos en la salud de las personas. Por
ultimo, el menu infantil tendra un precio reducido de 7,95 €. Se ha decidido establecer este
precio reducido debido a la menor cantidad de comida que habra que servir, ademas de que

puede ser un incentivo para que las familias decidan acudir con sus hijos a nuestro local.
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La Repera sera un restaurante que apuesta por una cocina tradicional, pero con un cierto toque
vanguardista que justificara el precio ofertado a los clientes. Este hecho no seré percibido Uni-
camente con los platos, sino que a través del disefio del local se podra discernir que se encuentra
en un lugar distinto al resto de restaurantes de Jaén. Para ello, se apostara por cocinas abiertas
en el que los clientes podran observar en directo como se elaboran los platos que se les servirén,
asi como la limpieza que existe en cocina, elemento que, como hemos visto anteriormente, los

clientes valoran muy positivamente.

Tabla 5: Precios, costes variables y margenes brutos de los productos

Precio Coste variable | Margen bruto
Menus
Menu de carne 12,95 € 3,89 € 9,06 €
Menu de pescado 12,95 € 3,89 € 9,06 €
Menu vegetariano 9,95 € 2,99 € 6,96 €
Menu infantil 7,95 € 2,39 € 5,56 €
Bebidas
Solan de Cabras (33 CL) 2,00 € 0,60 € 1,40 €
Coca Cola Zero (33 CL) 2,00 € 0,60 € 1,40 €
Fanta de Naranja (33 CL) 2,00 € 0,60 € 1,40 €
Fanta de Limdn (33 CL) 2,00 € 0,60 € 1,40 €
Nestea (33 CL) 2,00 € 0,60 € 1,40 €
Tinto con limén (33 CL) 2,00 € 0,60 € 1,40 €
Corona (33 CL) 2,00 € 0,60 € 1,40 €
Alhambra Reserva 1925 (33 CL) 2,00 € 0,60 € 1,40 €
Hoegaarden (33 CL) 2,00 € 0,60 € 1,40 €
El Alcézar (33 CL) 2,00 € 0,60 € 1,40 €
La montesa (75 CL) 15,00 € 7,50 € 7,50 €
La planta (75 CL) 12,00 € 6,00 € 5,00 €
Castro de Valtuille (75 CL) 10,00 € 6,00 € 4,00 €
Pago de Valdoneje (75 CL) 13,00 € 6,50 € 4,50 €
Enate Chardonnay (75 CL) 16,00 € 8,00 € 8,00 €
Vifa Albina (75 CL) 10,00 € 5,00 € 3,50 €
Circe Verdejo (75 CL) 12,00 € 5,50 € 5,50 €
Monte Real (75CL) 8,00 € 3,50 € 3,50 €
Perelada Brut Rosé (75 CL) 10,00 € 7,00 € 3,00 €
Guilera Brut Rosat (75 CL) 14,00 € 9,80 € 4,20 €

Fuente: Elaboracion propia

2.2.3 DISTRIBUCION

Para este restaurante se ha decidido utilizar un canal de distribucion directo a través de un
restaurante en Jaén. En otras palabras, no habra intermediarios en el servicio que ofrecemos.

Hemos seleccionado este tipo de canal de distribucion porque consideramos que nos otorga un
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mayor control sobre el producto gracias al manejo de todo el proceso de distribucion, desde que
entra el cliente al restaurante hasta que paga y se va. Asimismo, nos permite tener un trato
cercano con ellos que nos permitira tener feedback sobre el servicio ofrecido y poder mejorar.
Por ultimo, consideramos que es la manera mas sencilla y que menos costes de distribucién

puede ofrecer y nos permitira crear una imagen de marca.

En funcion del éxito que coseche el restaurante, se podria llevar a cabo un canal de distribucion
indirecto a través de webs como Uber Eats o Just Eat. Esto nos permitiria llevar nuestros pro-
ductos a los hogares de nuestros clientes. Sin embargo, no se llevard a cabo esta estrategia
inicialmente ya que queremos focalizarnos en aquellos clientes que prefieren consumir en el
local. Con ello queremos garantizar su méaximo grado de satisfaccion para que decidan repetir

otra vez mas en el futuro.

2.2.4 COMUNICACION

En cuanto a la comunicacion, se ha decidido establecer un presupuesto total de 3.000 € para
realizar una campafa de lanzamiento del restaurante focalizada a la poblacion de la ciudad de
Jaén. Para ello, se apostara por realizar una campafa de publicidad por redes sociales por el
bajo coste asociado y el gran impacto que puede tener en la captacion de nuevos clientes. Entre

las acciones que se llevaran a cabo destacaremos las siguientes:

e Publicitarse en redes sociales como Facebook o Instagram. Consideramos que el publico
al que nos queremos dirigir se encuentra fundamentalmente en Facebook, por lo tanto,
destinaremos una parte sustancial del presupuesto a esta red social. Por ello, presenta-
mos en la Figura 20 un ejemplo de anuncio de redes sociales que lanzaremos.

e Tener presencia en redes sociales como Facebook, Twitter, Instagram y LinkedIn. Cree-
mos que esto es esencial para que el restaurante aparezca en los resultados de busqueda
de nuestros clientes y conozcan de primera mano qué es lo que ofrecemos.

e Generar contenido de calidad que haga que merezca la pena seguirnos en redes sociales.
Lanzar hashtags, recomendaciones de cocina, promociones, hablar con nuestros segui-
dores, crear grupos en redes sociales, fomentar la alimentacion saludable y la disminu-
cion de los desperdicios alimentarios, etc.

e Participacion en seminarios que sirva para dar a conocer la marca y nuestro servicio.
Este elemento puede ser interesante para que mas personas conozcan nuestro restaurante

aspirando a poder ser una fuente de inspiracion para otros emprendedores.
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Figura 20: Anuncio en redes sociales
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Fuente: Elaboracién propia

Asimismo, se llevara a cabo otras acciones ajenas a redes sociales que permitan dar a conocer
a los jiennenses nuestro restaurante. Las acciones que vamos a detallar no implican que se vayan
a realizar durante todos los meses, sino que iran variando segln se vaya considerando necesario

en cada momento. Asi, las acciones posibles a realizar son las siguientes:

e Realizar una promocion de ventas inicial que consistird en dar unos vales de menus
gratuitos para dos personas. De esta manera, queremos que la gente pruebe nuestro res-
taurante y que con el “boca a boca” consigamos atraer a un mayor nimero de COmensa-
les (véase Figura 21).

e Carteles en marquesinas estratégicas de la ciudad. Este tipo de herramienta es perfecta
para realizar una segmentacion geografica y que nos puede permitir darnos a conocer.

e Contactar con influencers jiennenses que sirva para publicitarnos. Este tipo de colabo-

racion seran muy esporadicas debido al coste que estimamos que tendra.

Figura 21: Vale regalo
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3 PLAN DE OPERACIONES

3.1 DISENO DEL SERVICIO

El servicio que ofreceremos serd el de un servicio de restauracion tradicional en el que las per-
sonas podran acudir para relacionarse, disfrutar de las personas con las que acudan y, como no
podia ser de otra manera, comer y beber. Para proporcionar todos estos servicios dispondremos
de un local acondicionado para proporcionar este tipo de servicios y una pagina web en la que

poder realizar las reservas, las eliminaciones de los platos y ver la carta.

El elemento diferenciador de nuestra idea de negocio es el tipo de servicio que se ofertara.
Como hemos comentado anteriormente se fundamenta en la sorpresa y en un menu vanguardista
con ciertas variaciones de la comida tradicional espafiola. De esta manera, queremos ser una
atraccion y una referencia en el servicio que queremos aportar. Asi, las principales dimensiones

de este servicio son:

e Sorpresa. Proporcionamos distintos menus en los que los platos que estan ahi presentes
seran seleccionados al azar por parte del propio restaurante. Los clientes podran selec-
cionar el men0 que quieren, la bebida, el postre y eliminar dos platos del mend.

e Carta vanguardista. Queremos ser un restaurante totalmente distinto al de la compe-
tencia y para conseguirlo la comida es un factor clave. Por ello, apostaremos por comida
tradicional espafiola con ciertos toques vanguardistas a través de pequefias variaciones
de las recetas originales.

e Disefio del local. Al ser un restaurante en el que nuestra filosofia se basa en la alimen-
tacion saludable, queremos proporcionar toques verdes al local a través de las plantas
que seran colocadas en el local y con otros tonos blancos que den sensacion de paz,
serenidad y limpieza.

e Seguridad. La idea de este proyecto empresarial nace con el objetivo de garantizar a
los clientes que el producto que van a comer sera una especialidad de la casa. Por ello,
queremos transmitir que sea cuales sea el plato que se les va a proporcionar sera una
especialidad de la casa y podran estar totalmente seguros de que no les defraudara.

e Reduccidn de los desperdicios alimentarios. Nuestro negocio estara concienciado en
la reduccién de los desperdicios alimentarios. Por ello, tendremos una politica que se
basa en el aprovechamiento y optimizacion de las raciones de comida que se dara a
nuestros clientes. Asimismo, si no se van a utilizar los alimentos antes de su fecha de

caducidad, se donara la comida a bancos de alimentos.
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3.2 PROCESO PRODUCTIVO

Nuestro servicio comenzara desde la recepcion de las reservas online de nuestros clientes. Estas
reservas son totalmente opcionales, no obstante, el realizarlo te garantizara disponer de una

mesa libre el dia que se haya acordado.

Cuando lleguen nuestros clientes al restaurante, los camareros preguntaran si éstos tienen una
reserva para ese dia. De ser asi se les acomodaran en la mesa reservada, si por el contrario no
habia reserva se deberd comprobar si hay mesas disponibles y acomodarlos cuando esto suceda.
Una vez ya estén sentados los camareros deberan tomar nota de los menus y bebidas que quieren
cada uno de los comensales. Asimismo, debera preguntar los platos a eliminar y si son alérgicos

a algun tipo de producto para evitar poner un plato que no puedan comer.

Una vez tomada la comanda, los cocineros terminaran de preparar los platos para cada tipo de
menU. La preparacion de los platos se ira haciendo progresivamente a lo largo del servicio, es
decir, desde el comienzo no se tendran cocinados todos los platos de cada menu. El o la chef
de cocina debera de planificar el servicio y los platos que se prepararan a lo largo del dia, pu-
diendo no preparar algunos platos de la carta. Los platos a preparar irdn rotando durante los
dias para evitar la repeticién de algun plato por parte de algln cliente que decida ir dos dias
consecutivos al restaurante. No obstante, los clientes disponen de las eliminaciones de dos pla-

tos para evitar este tipo de situaciones.

Una vez elaborados los platos, los camareros llevardn la comida y serviran méas bebida de ser
necesario. Una vez servidos el entrante y el plato principal, los camareros deberan de preguntar
a los comensales queé postre quieren y deberan de servirlo. Al finalizar, si quieren algo mas se
les servird y si no se procedera al pago del servicio. Por tltimo, los camareros deberan de agra-
decer a los clientes y deberan de preguntar su opinion sobre el servicio dado. Consideramos que
este es un elemento crucial para tener un feedback del servicio que estamos dando y nos puede
permitir a mejorar de cara al futuro. Tras esto se limpiara las mesas y sillas para poder realizar

el siguiente servicio de restauracion (ver Figura 22).
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Figura 22: Flujograma del servicio
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Fuente: Elaboracién propia

3.3 LOCALIZACION

\/

_ { Despedida y limpieza
. de la mesa

El restaurante se localizara en la plaza Belén de la ciudad de Jaén (véase la Figura 23). Los

principales motivos de la eleccion de esta localizacion han sido los siguientes:

e Alquiler relativamente bajo.

e Disponibilidad de un amplio espacio de 126 metros cuadrados.

e Ellocal ya esta acondicionado para la apertura de un restaurante.

e Escasa inversion inicial lo que nos permitira reducir costes.

¢ Disponibilidad de todos los elementos de la cocina, barra y mobiliario.

51



Figura 23: Localizacion de La Repera
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Fuente: Elaboracién propia

3.4 INSTALACIONESY EQUIPAMIENTO

El local dispone de doce mesas, veintiséis sillas y veintidds taburetes. También dispone de barra
americana, cocina acondicionada con extractor de humos, fogones, horno, microondas, plancha,
dos freidoras, frigorifico de dos puertas, una amplia encimera en la que poder apoyarse a la hora
de cocinar y cinco congeladores. Ademas, el local dispone de dos cuartos de bafio, uno para
hombres y otro para mujeres, estando uno de ellos acondicionado para invalidos (ver Figura 24
y 25). A continuacién, se describiran los principales elementos necesarios para comenzar la

actividad empresarial.

e Reformas. A pesar de que el local esté muy bien adaptado a nuestra idea de negocio,
consideramos esencial dejar la cocina totalmente abierta y a la vista de los comensales.
Asimismo, creemos que es necesario una cierta mano de pintura y decoracion del local.

Para todo esto se ha establecido un presupuesto de 20.000 euros.
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e Mobiliario. Se realizar4 una modernizacion del mobiliario mediante una mano de pin-
tura de las mesas haciéndolas mas vistosas. Si el resultado no es bueno se apostara por

la renovacion del mobiliario. EI presupuesto estableciendo es de 5.000 euros.

e Magquinaria. Consideramos que la cocina estd muy bien equipada, no obstante, hemos
establecido un presupuesto de 10.000 euros para el cambio de algin elemento que no

funcionase correctamente y para su ampliacion.

e Utillaje. Se ha establecido un presupuesto de 5.000 euros para la adquisicién de todos
los Utiles de cocina necesarios y el menaje a utilizar por parte del restaurante para em-

platar y comer.

e Equipos informaticos. Sera necesario adquirir dos PDAs y un ordenador para poder
llevar a cabo las tareas administrativas que son necesarias para el negocio. Asimismo,
se deben adquirir un Terminal de Punto de Venta (TPV) y dos impresoras: una de ticket

y otra de oficina. En total se ha puesto un presupuesto de 1.360 euros.

e Otro inmovilizado. Se dispondra de dos teléfonos uno para la administracion y otro

para hacer reservas de mesas, el cual serd publico para todo el mundo.

Figura 24: Barra del local a alquilar

Fuente: Fotocasa
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Figura 25: Cocina del restaurante

Fuente: Fotocasa.

3.5 CAPACIDAD Y TIEMPOS DE SERVICIO

Como hemos comentado anteriormente, el local dispondré de doce mesas interiores para poder
acomodar como un maximo de cuarenta y ocho comensales a la vez. Para poder determinar
cuantos servicios se pueden realizar al cabo del dia es fundamental conocer los tiempos de
servicio que se realizaran. En la Tabla 6, aparecen las tareas y la duracion de cada una de ellas

del servicio de hosteleria a realizar.

Hemos estimado que la acomodacidn de los clientes y la solicitud de la comanda dure alrededor
de diez minutos. A partir de ese momento hemos establecido un tiempo medio de quince minu-
tos para terminar de preparar y emplatar el entrante. Creemos que el cliente tardara alrededor
de unos diez minutos en comer el entrante y una vez hecho se pasara a la preparacion y empla-
tado del plato principal. Esta tarea creemos que durara alrededor de diez minutos ya que gran
parte del proceso de elaboracion ya estara hecho. Para la ingesta del plato principal hemos es-
tablecido una duracion de quince minutos, una duracion mayor al del entrante debido a que
habra una mayor cantidad de comida. Posteriormente, se ha establecido un periodo de cinco

minutos para la solicitud del postre y su servicio y una duracion de diez minutos para su disfrute.
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Por ultimo, se ha estimado una duracion de cinco minutos para el proceso de pago y limpieza

de las mesas.

En total esperamos que el servicio completo se realice en un hora y veinte minutos. Teniendo
en cuenta que el restaurante abrira al pablico de 13:00 a 16:00 y de 20:00 a 24:00 horas, consi-
deramos que el méximo nimero de servicios por mesa serd de cuatro al dia. Por lo tanto, el
restaurante podrad ofrecer como méaximo cuarenta y ocho servicios a lo largo de todo el dia

gracias a las doce mesas que dispondremaos.

Tabla 6: Tiempo que tardan los clientes en disfrutar del servicio

Tarea Tiempo
Asignacion de mesa y entrega de cartas 5 minutos
Eleccion y pedido de la comanda 5 minutos
Preparacion y servicio del entrante 15 minutos
Disfrute del entrante 10 minutos
Preparacion y servicio del plato principal 10 minutos
Disfrute del plato principal 15 minutos
Preparacion y servicio del postre 5 minutos
Disfrute del postre 10 minutos
Pago del servicio y limpieza 5 minutos

Total 1 hora y 20 minutos

Fuente: Elaboracion propia

3.6 GASTOS DE EXPLOTACION

Para finalizar el plan de operaciones, presentamos en la Tabla 7 un resumen de todos los gastos
de explotacion que esperamos tener con la realizacion de este proyecto empresarial. En primer
lugar, los dos gastos mas importantes de este tipo de negocio se encuentran en el coste de per-
sonal y Seguridad Social y los costes variables directos que corresponden a la materia prima
utilizada para la elaboracion de los platos. No obstante, existen otro tipo de gastos como son
los de electricidad, agua y gas, internet, teléfono, pagina web, asesorias o arrendamiento que

son fundamentales para el funcionamiento de este tipo de negocio.
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Tabla 7: Gastos de explotacion de los primeros tres afios

Afio 1 Afo 2 Afo 3
Costes variables directos -62.410 -75.441 -85.635
Gastos de personal y SS -74.761 -86.717 -101.749
Seguridad Social -19.599 -22.808 -27.506
Otros gastos fijos -23.360 -18.217 -18.582
Gastos de establecimiento -5.500
Primas de seguros -800 -816 -832
Electricidad -1.800 -1.836 -1.873
Aguay gas -1.200 -1.224 -1.248
Teléfono e internet -480 -490 -500
Pagina web -480 -490 -500
Alarma -400 -408 -416
Material de oficina -100 -102 -104
Publicidad y propaganda -2.000 -2.040 -2.080
Asesoria -2.000 -2.040 -2.080
Arrendamientos -8.400 -8.568 -8.739
Mantenimiento y reparacion -200 -204 -208

Fuente: Elaboracién propia

4 PLAN DE RECURSOS HUMANOS

4.1 DISENO ORGANIZATIVO

La Repera apostara por una estructura organizativa funcional (véase Figura 26) debido a que
consideramos que es la manera mas eficiente de organizarse en un restaurante. Este disefio or-
ganizativo ofrece una serie de ventajas muy relevantes como una mayor especializacion de las
tareas 0 una comunicacion directa y rapida entre los empleados. Ademas, al ser una empresa de
reducida dimension se puede crear un fuerte sentimiento de pertenencia al negocio ya que los

trabajadores conocen de primera mano en qué situacion se encuentra el restaurante.

En cuanto a la diferenciacion horizontal, se han agrupado las actividades por dos areas ope-

rativas claramente diferenciadas:

e Por una parte, tenemos el area de cocina que lo compondra dos trabajadores: un chef de
cocina y un cocinero.
e Por otra parte, tenemos el area de servicio de mesas que contara con tres trabajadores:

un jefe de sala y dos camareros.
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En lo que respecta a la diferenciacion vertical, se ha optado por una estructura plana ya que,
al ser una empresa de nueva creacion, no es rentable tener una estructura con muchas subdivi-
siones y con mas empleados de los que consideramos necesarios en esta etapa inicial. Este tipo
de estructura organizativa nos permitira paliar los efectos negativos de una diferenciacion ho-
rizontal como, por ejemplo, una estructura poco flexible, alcanzando un mayor grado de flexi-
bilidad y libertad de los trabajadores.

Figura 26: Estructura organizativa de la empresa en los inicios de La Repera

Director General

Raul Latorre Martinez

Jefe de sala

Chef de cocina

Raul Latorre Martinez

Cocinero Camarero Camarero

Fuente: Elaboracién propia

4.2 ANALISIS DE PUESTOS DE TRABAJO

Director general: Sera el encargado de llevar a cabo la estrategia empresarial coordinando y

organizando todas las tareas que se vayan a realizar. Asimismo, debera de llevar a cabo las
operaciones administrativas y financieras de la empresa. Sera el maximo responsable de la so-
ciedad y supervisara a los cargos intermedios. El horario establecido serd de maximo de 40

horas semanales. Asi pues:

1) Obligaciones y responsabilidades:

a. Planificacion, organizacion y supervision de las actividades empresariales.
b. Administracion de los recursos econémicos de la empresa.

c. Contabilidad y finanzas.

d. Responsable de compras.

e. Tramites con la administracion publica.

f. Motivar, comunicar y gestion del conflicto entre los empleados.

g. Llevar las redes sociales.

h. Supervisar a los trabajadores y evaluar su desempefio.
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2) Perfil del candidato:

L

® o o

g.

Habilidad directiva de liderazgo, comunicacién, motivacion y creatividad.
Saber gestionar eficientemente el tiempo y gestionar conflictos entre personas.
Tener ética profesional y empatia con los demas.

Tener capacidad analitica para la toma de decisiones.

Inspirar confianza y respeto en los demas.

Estudio de grado relacionados con las ciencias econdémicas.

Acreditacion B2 de ingles.

3) Responsabilidades:

a.
b.
C.
d.

Supervision del personal.
Materiales y equipos.
Dinero, titulos o documentos.

Horario laboral de los trabajadores.

Chef de cocina: sera el encargado de la elaboracion de los platos de los mends y gestionar las

tareas del cocinero. Asimismo, gestionara el stock de las materias primas y planificara prepara-

cion de los platos que se van a realizar a lo largo de la semana. El horario establecido sera de

maximo de 40 horas semanales. Asi pues:

1) Obligaciones y responsabilidades:

a.
b.

Q o

Preparacion de los platos de los menas.
Gestion del stock de materias primas.
Planificacion de los platos que se serviran.
Coordinacion y motivacion de los cocineros.

Coordinacion con el jefe de sala.

2) Perfil del candidato:

T @

o o

®
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Habilidad de liderazgo, comunicacion, delegacion, motivacién y creatividad.
Persona organizada y responsable que sepa trabajar bajo presion.

Capacidad de planificar el trabajo de los siguientes dias.

Tener empatia y ser limpio en la cocina.

Tener estudios avanzados de cocina.

Experiencia de al menos un afio en cocinas.

Tener el titulo de manipulador de alimentos y certificado de salud.



3) Responsabilidad del puesto:

a.
b.

Supervision de personal.

Materiales y equipos.

Cocinero/a: se encargara de elaborar los platos y de apoyar en las elaboraciones al chef. Por lo

tanto, tendra que realizar las labores que éste le encomiende, siendo todas aquellas relacionadas

con la elaboracidn de los platos y su limpieza. Para este puesto hemos decidido que tengan una

jornada a tiempo completo de maximo 40 horas a la semana.

1) Obligaciones y responsabilidades:

a.
b.
C.
d.

Preparacion de los platos de los menus.
Limpieza de los platos.
Recepcidn y colocacién de las materias primas en el almacén.

Presentacion de los platos y entregarlos a los camareros.

2) Perfil del candidato:

a.
b.
C.
d.
e.

Persona organizada y responsable que sepa trabajar bajo presion.
Capacidad de planificar el trabajo de cada plato.

Ser limpio en la cocina.

Experiencia minima de seis meses.

Tener el titulo de manipulador de alimentos y certificado de salud.

3) Responsabilidad del puesto:

a.

Materiales y equipos.

Jefe/a de sala: es el encargado de ser el nexo de unidn entre los camareros y la cocina. Por lo

tanto, es la figura que coordina a los camareros y entrega los platos que deben de llevar indi-

candoles a la mesa a la que van. Asimismo, es el encargado de servir las bebidas y gestionar el

cobro de clientes. La jornada sera de maximo de 40 horas semanales.

1) Obligaciones y responsabilidades:

a.
b.

o o

Comunicacion entre el area de clientes y cocina.
Coordinacion de camareros.

Servir las bebidas que han solicitado los clientes.
Gestion del cobro de clientes.

Coordinar los platos que deben entregar los camareros.
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2) Perfil del candidato:

L

® o o

f.

Persona organizada y responsable que sepa trabajar bajo presion.

Capacidad de planificar el trabajo.

Tener empatia y capacidad de liderazgo.

Saber comunicar adecuadamente en momentos de presion.
Ser agradable y con una actitud positiva en el trabajo.

Experiencia minima de seis meses.

3) Responsabilidad del puesto:

a.

b.

C.

Camarero/a: se encargan de atender a los clientes. Deben de acomodarlos en el local, tomar las

comandas y servirles la comida y bebida que hayan solicitado. La jornada laboral serd como

Materiales y equipos.
Supervision del personal.

Dinero.

maximo de 40 horas semanales para las dos personas que se han de contratar.

1) Obligaciones y responsabilidades:

a.
b.

C.

d.

€.

Acomodar a los clientes.

Tomar las comandas.

Servir los platos y bebidas solicitadas.
Limpieza de las mesas.

Llevar el dinero al jefe de mesa.

2) Perfil del candidato:

o o

o o

@

f.

Gran habilidad comunicativa.

Persona feliz y contenta.

Extrovertida y empatica.

Debe de ser de Jaén para hacer recomendaciones de la ciudad.
Persona tranquila y que sepa trabajar bajo presion.

Educado y que hable con respeto.

3) Responsabilidad del puesto:

a.

b.
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Materiales y equipos.

Dinero.



4.3 RECLUTAMIENTO, SELECCION, CONTRATACION Y FORMACION

En primer lugar, para realizar el proceso de reclutamiento se va a distinguir entre los puestos
de chef de cocina y jefe/a de sala con los puestos de cocinero/a 'y camarero/a. Por un lado, para
estos dos ultimos, se va a proceder a realizar un anuncio en colegios profesionales que formen
en esta profesion. De esta manera, buscamos a jovenes entusiasmados por la restauracion que
quieran tener una primera experiencia profesional que le sirva como punto de entrada en esta
profesion y con la que poder evolucionar a mejores puestos a medida que la empresa vaya
creciendo. Por otro lado, para los puestos de chef y jefe/a de sala se va a hacer una bdsqueda
mas intensiva a traves de las redes sociales para encontrar a personas que mejor se ajusten a
estos puestos. Para ello, se busca a personas que tengan experiencia previa en el &mbito de la
restauracion y que tengan las competencias necesarias para el ejercicio de estos puestos como
puede ser la organizacion y planificacion de las tareas a desarrollar o una buena capacidad de

comunicacion con otros empleados.

En segundo lugar, para el proceso de seleccion se realizara una revision de los Curriculum
Vitae de los candidatos y se revisara las redes sociales de los preseleccionados. Con esta revi-
sion lo que se pretende es estudiar bien a los candidatos para comprobar si sus personalidades
encajan con la filosofia de este proyecto empresarial. Una vez tengamos claro los candidatos
gue han pasado esta primera etapa del proceso de seleccidn, se realizara una entrevista de se-
leccidn en el lugar y tiempo acordado con cada uno de ellos. Dado que estos puestos de trabajo
tienen un fuerte componente relacional y de comunicacion creemos que la mejor manera de
realizar estas entrevistas seria de manera presencial. Finalmente, se tomara la decision de con-

tratacion y se comunicara a la persona seleccionada a la mayor brevedad posible.

En tercer lugar, en cuanto al proceso de contratacion, a los candidatos seleccionados se les
ofreceréd un contrato de duracion temporal a jornada completa. No obstante, una vez transcu-
rrido el periodo de vigencia del contrato y si cumplen con los objetivos del puesto de trabajo,
se decidira si a los trabajadores se le traslada a un contrato de duracion indefinido. Asimismo,
se establecerd un periodo de prueba de 15 dias por el que cualquiera de las dos partes podra

poner fin a la relacion laboral sin consecuencias algunas.

Por ultimo, creemos que es esencial que el personal de nuestro restaurante este concienciado
con el problema de la generacion de desperdicios alimentarios. Por ello, a todos nuestros traba-
jadores se les dard una formacion en esta materia y se informara de la politica de gestion de los

desperdicios alimentarios de la empresa.
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4.4 COSTES SALARIALES

Los costes del personal del primer afio se encuentran en la Tabla 8. Estos costes salariales res-
petan el convenio colectivo de restauracion de la provincia de Jaén. Asi, los sueldos de los
trabajadores se compondrén de los siguientes elementos:

1. Salario base. Cuantia fijada por el propio convenio que retribuye la dedicacién del tra-
bajador a su funcion profesional.

2. Plus de nocturnidad. EI convenio colectivo establece un plus de nocturnidad del 28,00
% sobre el salario base que efectivamente se realiza en horario nocturno, es decir, entre
las 24:00 y 06:00 horas. Para ello, hemos tenido en cuenta que una hora de la jornada
de cada trabajador se realiza en esa ventana horaria. Para su calculo hemos dividido el
salario base entre ocho y multiplicado por el veintiocho por ciento.

3. Prorrata de pagas extra. El convenio colectivo establece que los trabajadores del sec-
tor de restauracion tienen derecho a dos pagas extraordinarias de salario base. Se ha

decidido que estas pagas se abonaran de manera prorrateada a los trabajadores.

Asimismo, la empresa asumira un coste asociado a la contratacion de los trabajadores. Dicho
coste se obtiene de multiplicar las distintas bases (contingencias comunes y de accidente de
trabajo y enfermedad profesional) unos tipos que vienen establecidos por el Ministerio de In-
clusién, Seguridad Social y Migraciones. Teniendo en cuenta que todos los trabajadores seran
contratados mediante un contrato temporal, la empresa debera pagar un 32,60 %, que se des-
glosa en los siguientes conceptos:

e Contingencias comunes: 23,60 %

e Incapacidad temporal: 0,80 %

e Invalidez, muerte y supervivencia: 0,70 %

e Desempleo para contratos determinados: 6,70 %
e Formacion profesional: 0,60 %

e FOGASA: 0,20%

Estos salarios brutos se iran actualizando segun la evolucion del IPC tal y como se indica en el
convenio colectivo. Para ello, se ha considerado una prevision del 1,00 % para el periodo con-
siderado, basandonos en la evolucion que ha tenido esta macromagnitud en los ultimos afos.

La cuota de autbnomos que se debera abonar sera la siguiente:
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e Al tratarse de la primera alta como autonomo del promotor, se tendra derecho a una
tarifa plana de 60,00 € durante los primeros doce meses.

e En los siguientes seis meses la tarifa sera de 152,52 €, que seré incrementada a 205,97
€ en la segunda mitad del segundo afio.

e Desde entonces la tarifa de autbnomos sera de 286,15 €, que hemos actualizado anual-

mente con la prevision de la evolucion del IPC.

En la Tabla 9 presentamos la evolucion de la remuneracion del socio promotor durante los tres
primeros afios de actividad empresarial. Durante el primer afio se cobrard una cuantia muy es-
casa con el objetivo de evitar tensar en exceso la capacidad de la empresa para pagar sus deudas
con terceros. Sin embargo, a partir del segundo y tercer afio se aumentara considerablemente la

remuneracion ya que esperamos alcanzar un nivel de ventas que nos permita asumir este coste.

Por ultimo, queremos comentar que hemos contemplado la contratacidn de otro camarero para
el dltimo trimestre del segundo afio de actividad ya que consideramos que nuestra clientela
crecerd y serd necesario disponer de mayor personal para atender las necesidades de nuestros
clientes. Asi, en la Tabla 10 presentamos la previsién anual de los costes de personal para los
tres primeros afios de actividad y en el que se puede ver una tendencia al alza de una mayor
remuneracion de salarios, fruto de la subida de los salarios de los trabajadores segun el IPC, el
aumento de la remuneracion del gerente y la nueva contratacion del nuevo trabajador para fi-

nales del segundo afio.

Tabla 8: Coste del personal mensual durante el primer afio

Gerente i:i::: Cocinero/a Camarero/a Camarero/a TOTAL
Salario base 600,00 € 1.258,63 € 1.206,45 € 1.077,19 € 1.077,19 € 5.219,46 €
Plus de 44,05 € 023e 37,70 € 37.70€ 161,68 €
nocturnidad
Prorrata agas
orra e;rz pag 209,77 € 201,08 € 179,53 € 179,53 € 769,91 €
Salario bruto 600,00 € 1.512,45€ 1.449,75 € 1.294,42 € 1.29442 € 6.151,05 €
mpr
sse p, esa/Cuota 60,00 € 493,06 € 472,62 € 42198 € 421,98 € 1.869,64 €
autdbnomos
Coste total
660,00 € 2.005,51 € 1.922,37 € 1.716,41 € 1.716,41 € 8.020,69 €
mensual

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 9: Remuneracién mensual del socio promotor durante los tres primeros ejercicios

Afio 1 Afio 2 Afio 3
Salario bruto 600,00 € 1.100,00 € 1.300,00 €
55 emp{resa/Cuota 60,00 € 152,52 € 286,15 €
auténomos
Coste total 660,00 € 1.252,52 € 1.586,15 €
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 10: Coste anual del personal durante los tres primeros afos de actividad
Afio 1 Afio 2 Afio 3 TOTAL
Salario bruto 74.761,00 € 86.717,00 € 101.749,00 € 263.227,00 €
35 emp,resa/Cuota 19.599,00 € 22.807,00 € 27.506,00 €] 69.912,00 €
auténomos
Coste total 94.360,00 € 109.524,00 € 129.255,00 € 333.139,00 €

Fuente: Elaboracion propia

5 PLAN FINANCIERO

5.1 PLAN DE INVERSION Y FINANCIACION

En la Tabla 11 presentamos el plan de inversion y financiacion necesario para poder llevar a

cabo nuestra idea de negocio. En primer lugar, en cuanto a la inversién los principales activos

que consideramos indispensables para la ejecucion de este proyecto son:

e Activos no corrientes. La principal partida de este presupuesto lo compone la reforma

del local que consideramos necesario para dar un toque Unico a nuestro restaurante.

Asimismo, necesitaremos adquirir nueva maquinaria, utensilios de cocina y menaje (uti-

Ilaje), mesas y sillas (mobiliario), un ordenador, dos PDAs y un TPV (equipos informa-

ticos) y un par de teléfonos (otro inmovilizado).

e Activo corriente. Para la ejecucion de nuestro primer dia de servicio hemos estimado

tener que realizar una inversion inicial de 6.000 euros en existencias iniciales de bebidas

y materias primas para la elaboracion de nuestros platos. Asimismo, tendremos derecho

a la devolucidn del IVA soportado de nuestras inversiones iniciales (realizable) y hemos

estimado una tesoreria objetivo de 3.000 euros para poder operar con normalidad.
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e Gastos de constitucidn y establecimiento. Estimamos que el coste de la constitucion

de la sociedad sera de 880 euros entre los gastos de notaria, Registro Mercantil, certifi-

cado negativo del nombre e Impuesto de Transmisiones Patrimoniales. Asimismo, esti-

mamos un coste de la licencia de apertura y de actividad de 2.500 euros, una fianza

correspondiente a dos meses de alquiler de 1.400 euros y una campafa de publicidad de

lanzamiento de 3.000 euros.

La financiacion de este proyecto se realizara a través de dos vias: con aportaciones de capital

del socio fundador y mediante financiacion ajena mediante un préstamo bancario. Concreta-

mente, el socio fundador aportard 40.000 euros y el préstamo sera de 30.000 euros a devolver

en sesenta mensualidades. El tipo de interés que nos han ofertado las entidades bancarias es del

7,00 % TAE y sin periodo de carencia.

Tabla 11: Plan de inversion y financiacion

Momento inicial

Activos no corrientes 41.660
Reforma del local 20.000
Maquinaria 10.000
Utillaje 5.000
Mobiliario 5.000
Equipos informaticos 1.360
Otro inmovilizado material 300

Activo corriente 19.598
Existencias iniciales 6.000
Realizable 10.598
Tesoreria 3.000

Gastos de constitucion y establecimiento 7.780
Gastos de constitucion 880
Licencias y tasas de apertura 2.500
Publicidad de lanzamiento 3.000
Fianzas de locales 1.400

Total inversién 69.038

Capital social 40.000

Préstamo bancario a cinco afos 30.000

Total financiacién 70.000

Fuente: Elaboracion propia
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5.2 BALANCE DE SITUACION PROVISIONAL

En la Tabla 12 presentamos el balance de situacion previsional para los primeros tres afios de

actividad. Como podemos comprobar en cuanto a los activos se espera pasar de un balance

donde el mayor peso se encuentra en el inmovilizado material (afio uno) a otro en el que los

activos corrientes tienen un mayor peso (afio dos y tres) gracias a los beneficios obtenidos en

afios anteriores y que podrian permitirnos ampliar el nimero de restaurantes.

En cuanto a la estructura financiera, estimamos que en este periodo nuestro nivel de endeuda-

miento se reducird considerablemente y los beneficios que esperamos generar se reinvertiran

en el negocio. Por lo tanto, pasaremos de una estructura financiera en la que los recursos ajenos

Yy recursos propios tienen un peso relativo similar a otra en el que predominara la autofinancia-

cién de la empresa y las aportaciones de capital del socio fundador.

Tabla 12: Balance de situacién previsional de los proximos tres afios

Inicial Afio 1 Afo 2 Afo 3
Activo no corriente 43.060 38.728 34.396 30.064
Inmovilizado material 41.660 37.328 32.996 28.664
Inmovilizado financiero I/p 1.400 1.400 1.400 1.400
Activo corriente 26.060 34.946 60.703 82.803
Existencias 6.000 6.000 6.000 6.000
HP Deudora IVA 11.648 0 0 0
Tesoreria 3.412 28.946 54.703 76.803
Total Activo 69.120 73.674 95.099 112.867
Patrimonio neto 39.120 42.622 60.767 82.121
Capital social 40.000 40.000 40.000 40.000
Reservas -880 -880 2.622 20.767
Resultado del ejercicio 0 3.502 18.145 21.354
Pasivos no corrientes 24.802 19.230 13.259 6.859
Acreedores |/p financieros 24.802 19.230 13.259 6.859
Pasivos corrientes 5.198 11.822 21.073 23.887
Acreedores c/p financieros 5.198 5.573 5.972 6.400
Proveedores 0 4.017 4.650 5.230
HP acreedora IVA 0 1.065 4.403 5.139
HP acreedora Impuesto Sociedades 0 1.167 6.048 7.118
Total patrimonio neto y pasivos 69.120 73.674 95.099 112.867

Fuente: Elaboracion propia
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5.3 CUENTA DE PERDIDAS Y GANANCIAS PROVISIONAL

En la Tabla 14 presentamos la cuenta de Pérdidas y Ganancias previsionales para los tres pri-

meros afios de actividad del restaurante. De las principales partidas queremos exponer lo si-

guiente:

Ingresos por ventas. Para los menus se han tomado los precios dados anteriormente en
el plan de marketing, no obstante, debido a la gran multitud de bebidas que se van a
ofrecer, hemos realizado una simplificacion de los calculos agrupando las bebidas en
cuatro categorias: agua, cerveza y refrescos, vino y cava. Los precios de cada una de
estas cuatro categorias se han obtenido como una media aritmética de los precios que
hemos visto en el apartado de precio del marketing operativo. Dichos precios han sido
actualizados anualmente al 1,00 % para recoger el incremento de precios que se puede
producir de cara al futuro. Asi pues, para su célculo se ha tomado la demanda estimada
en el plan de marketing y se ha multiplicado por los precios recogidos en la siguiente
Tabla 13.

Tabla 13: Precios utilizados para el calculo de los ingresos previstos

Ao 1 Afo 2 Ao 3
Menu carne 12,95 € 13,08 € 13,21 €
Menu pescado 12,95 € 13,08 € 13,21 €
Menu vegetariano 9,95 € 10,05 € 10,15 €
Menu infantil 7,95 € 8,03 € 8,11 €
Agua 2,00 € 2,02 € 2,04 €
Cerveza/Refrescos 2,00 € 2,02 € 2,04 €
Vino 12,00 € 12,12 € 12,24 €
Cava 12,00 € 12,12 € 12,24 €

Fuente: Elaboracion propia

Margen bruto sobre ventas. Este es el resultado de restar de los ingresos esperados,
fruto de nuestros objetivos de demanda, los costes variables directos. En dichos costes
se encuentran principalmente los costes de materia prima. En el sector de la restauracién
se manejan margenes brutos sobre ventas de entre un 75 %y un 70 %. Se ha establecido
un margen del 70,00 % para todos los productos a excepcion de los vinos y cavas. Para
estos dos tipos de productos se ha establecido un margen del 50 % y 30 % respectiva-
mente ya que al establecer un margen del 70 % nuestro precio de venta estaria muy por
encima de lo visto en nuestros competidores y, por lo tanto, no seriamos competitivos.

Asimismo, hemos establecido una politica de cobro al contado y una politica de pago
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del 50% a treinta dias y 50 % al contado. Segun los datos que hemos podido encontrar
es habitual disponer de pagos a treinta dias si se contrata distribuidores habituales de
productos como, por ejemplo, las bebidas. No obstante, con el objetivo de conseguir los
mejores precios posible con la calidad que esperamos de nuestras materias primas, he-
mos establecido que un 50 % se pagaré al contado a comerciantes con los mejores pre-
cios. No queremos limitarnos a tener un anico distribuidor por el gran riesgo que esto
puede suponer si se produce una rotura de la cadena de suministro.

¢ Resultado antes de intereses e impuestos. Este resultado se ha obtenido de la reduc-
cion de los gastos de personal, Seguridad Social, otros gastos fijos y amortizaciones del
inmovilizado al margen bruto sobre ventas. En otros gastos fijos se ha tenido en cuenta
los siguientes: primas de seguros anuales (800 euros/afio), electricidad (150 euros/mes),
agua (100 euros/mes), teléfono e internet (40 euros/mes), mantenimiento pagina web
(40 euros/mes), alarma de seguridad (400 euros/afio), material de oficina (100 eu-
ros/afio), publicidad y propaganda (2.000 euros/afio), asesoria (2.000 euros/afio), arren-
damientos (700 euros/mes) y mantenimiento y reparacion (200 euros/afio).

e Resultado neto. Es el resultado de sumar los ingresos financieros y restar los gastos
financieros y el impuesto de sociedades. Los ingresos financieros se generaran por el
dinero que habra en la cuenta bancaria, mientras que los gastos financieros corresponden

a los intereses por la devolucion del préstamo.

Tabla 14: Cuenta de pérdidas y ganancias previsional

Afio 1 Afio 2 Afo 3
Ingresos por ventas 191.052 233.252 267.418
Costes variables directos -62.410 -75.441 -85.635
Margen bruto sobre ventas 128.642 157.811 181.783
Gastos de personal y SS -74.761 -86.717 -101.749
Seguridad Social -19.599 -22.808 -27.506
Otros gastos fijos -23.360 -18.217 -18.582
Dotacion amortizaciones -4.332 -4.332 -4.332
Resultado antes de intereses e impuestos 6.590 25.737 29.614
Ingresos financieros 1 4 6
Gastos financieros -1.921 -1.548 -1.149
Resultado financiero 1.920 -1.544 -1.143
Resultado antes de impuestos 4.670 24.193 28.472
Impuesto de sociedades -1.167 -6.048 -7.118
Resultado neto 3.502 18.145 21.354

Fuente: Elaboracion propia
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5.4 TESORERIA PROVISIONAL

En la Tabla 15 presentamos la tesoreria previsional para los tres primeros afios de actividad del

negocio. Queremos destacar dos partidas importantes:

e Total cobros. Los cobros vendrén, fundamentalmente, por las ventas que esperamos

realizar en el periodo considerado. No obstante, para poner en marcha este proyecto se

hara una inyeccion de liquidez a traveés de una aportacion de capital y la solicitud de un

préstamo bancario.

e Total pagos. La mayor salida de dinero se registra en los gastos fijos que lo compone

los gastos del personal y los gastos de la partida “otros gastos fijos” de la cuenta de

pérdidas y ganancias. La segunda partida que mayor peso tendra seran los costes varia-

bles de la compra de la materia prima. Hay que destacar que para ejecutar este proyecto

se realizara la inversidn en activo no corriente y corriente y los pagos necesarios para la

constitucion de la sociedad. Tras realizar toda la inversion esperamos tener 3.962 euros

como disponible que sera necesario para la operativa habitual del restaurante.

Tabla 15: Tesoreria previsional en los tres primeros afios de actividad

Momento

inicial Afio 1 Afio 2 Afio 3
Cobros por ventas 0 214.360 261.709 300.043
Ingresos financieros 0 1 4 6
Aportaciones de capital 40.000 0 0 0
Préstamo 30.000 0 0 0
Total cobros 70.000 214.361 261.713 300.049
Pagos de gastos fijos 0 -121.302 -131.396  -151.564
Pago de compras y costes variables -16.598 -66.456 -84.554 -96.117
Pagos de gastos financieros 0 -1.921 -1.548 -1.149
Devolucion del principal del préstamo 0 -5.198 -5.571 -5.971
Liquidaciones de IVA 0 0 -11.719 -17.099
Impuesto de sociedades 0 0 -1.167 -6.048
Pagos de constitucion -7.780 0 0 0
Pagos de inversiones -41.660 0 0 0
Total pagos 66.038  -194.878  -235.956  -277.949
Cash Flow 3.962 19.483 25.757 22.100

Fuente: Elaboracién propia
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5.5 ANALISIS FINANCIERO

5.5.1 CAPITAL CIRCULANTE

En la Figura 27 presentamos la evolucién del capital circulante del negocio para los tres prime-
ros afos de actividad. El capital circulante presenta un gran crecimiento, llegando a duplicarse
durante el tercer afio de actividad. Este crecimiento del capital circulante proviene de recursos
liquidos como es la tesoreria gracias a nuestras previsiones de ventas. Este es un dato destacable
porque esto puede ser indicador de altos recursos disponibles y, por lo tanto, puede significar

estar en una situacion de equilibrio financiero.

Figura 27: Capital circulante previsto para los tres primeros afios de actividad
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€39.630,00
€50.000,00 €23.125,00
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Fuente: Elaboracion propia

5.5.2 LIQUIDEZ

La ratio de liquidez general presenta unas cifras elevadas durante los afios estudiados (véase
Figura 28). El activo corriente que esperamos obtener durante el tercer afio triplica la cifra de
pasivo corriente, mientras que en los dos afios precedentes se queda en cifras muy cercanas a
triplicar la cuantia de pasivo corriente. Esta ratio da unas cifras muy positivas de nuestras esti-
maciones ya que, en lineas generales, el negocio generara la suficiente liquidez como para aten-

der nuestras deudas mas inmediatas.

Figura 28: Ratio de liquidez inmediata
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Fuente: Elaboracion propia

No obstante, es necesario estudiar mas ratios de liquidez con el objetivo de determinar cual es

el origen de esta liquidez en la empresa, es decir, si es por existencias, realizable o disponible.

70



Para ello, presentamos la ratio de tesoreria en la Figura 29. Como podemos observar, la liquidez
observada en la anterior ratio viene explicada, principalmente, por recursos totalmente liquidos.
En esta ratio ya no se valora el activo corriente con respecto al pasivo corriente, sino que se
compara el disponible con el pasivo corriente. De esta manera, podemos asegurar que la em-
presa, si se cumplen nuestros objetivos de ventas, generara los recursos necesarios para atender

sus deudas més inmediatas.
Figura 29: Ratio de tesoreria
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Fuente: Elaboracién propia

5.5.3 SOLVENCIA

Para analizar la solvencia de La Repera, pasaremos a analizar la ratio de garantia o de distancia
a la quiebra. Como podemos observar, esta ratio presenta unas cantidades muy elevadas, en el
que nuestro activo total Ilega a duplicar el pasivo exigible durante todos los afios considerados.
Asimismo, esperamos un crecimiento de esta ratio motivada por la devolucién del préstamo y

por el crecimiento que esperamos de nuestra tesoreria (ver Figura 30).

Figura 30: Ratio de solvencia
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Fuente: Elaboracidn propia.

En cuanto al nivel de endeudamiento presentamos en la Figura 31 la evolucion de la ratio de
endeudamiento para los tres primeros afios de actividad de esta idea de negocio. Como podemos
ver nuestro nivel de endeudamiento se ira reduciendo con los afios. No obstante, en ningun
momento estara por encima de nuestro patrimonio neto y por ello, creemos que es posible la

obtencion del préstamo bancario que nos permita hacer realidad este proyecto.
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Figura 31: Ratio de endeudamiento
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Fuente: Elaboracion propia.

5.6 ANALISIS ECONOMICO

5.6.1 EBITDA

El EBITDA que esperamos tener en los tres primeros afios de actividad son positivos. Esto se
debe a que la mayoria de nuestros costes tienen naturaleza variable en funcion de la cantidad
de clientes que tengamos y nos parece razonable que en el periodo considerado se lleguen al-
canzar estas cifras. Asi, se llegara a triplicar el EBITDA del primer afio durante el tercero (ver
Figura 32).

Figura 32: Evolucion del EBITDA
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Fuente: Elaboracion propia.

5.6.2 ANALISIS DE RENTABILIDAD

Presentamos en la Figura 33 la evolucion de la rentabilidad econdmica (Return On Investment)
de nuestra idea de negocio. Esperamos una rentabilidad econdmica baja durante el primer afio
debido a los costes iniciales que hay que asumir y por los objetivos de ventas que queremos
cumplir. No obstante, para el segundo y tercer afio, esperamos una rentabilidad econémica mu-
cho maés superior motivada por la evolucién de las ventas y la no necesidad de realizar nuevas

inversiones.
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Figura 33: Evolucion de la rentabilidad economica
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Fuente: Elaboracion propia

En cuanto a la rentabilidad financiera (Return On Equity), esperamos una evolucién muy simi-
lar a la vista en la rentabilidad econdémica (véase Figura 34). Durante el primer afio esperamos
una rentabilidad financiera muy baja motivada por la inversion que hay que asumir al inicio y
que durante los dos siguientes ejercicios no hay que volver a repetir. No obstante, el tercer afio
presenta un descenso mas pronunciado de esta ratio que el visto en la rentabilidad econémica.
Aun asi, la rentabilidad financiera obtenida en este Gltimo afio analizado es muy alta y demues-

tra la gran rentabilidad que tiene esta idea de negocio.
Figura 34: Evolucion de la rentabilidad financiera
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Fuente: Elaboracion propia

Por altimo, analizaremos el apalancamiento financiero de La Repera durante los tres primeros
afios de actividad (véase Figura 35). Este indicador debe de situarse en cifras cercanas al uno
ya que eso denota que se estan aprovechando las fuentes de financiacién para obtener una mayor
rentabilidad. Como vemos, las cifras se sitlan cercanas a uno, pero ligeramente por encima lo
cual puede indicar que quizas se podria mejorar nuestros resultados si se tuviera un mayor en-
deudamiento. Sin embargo, se ha tomado la decisidén de no asumir dicho riesgo y alcanzar un

crecimiento mas organico de nuestra empresa.
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Figura 35: Apalancamiento financiero
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Fuente: Elaboracion propia

5.6.3 VAN, TIRY PLAZO MEDIO DE RECUPERACION

Para comprobar la viabilidad de nuestro proyecto empresarial pasaremos a analizar algunos

indicadores que pueden ser clave a la hora de captar a nuevos inversores:

e Plazo de recuperacion. El plazo que estimamos que sera necesario para la recuperacion

de la inversion inicial del socio fundador es de dos afios y diez meses (véase Tabla 16).

Tabla 16: Plazo de recuperacion de la inversion

Desembolso inicial Ano 1 Afo 2 Afo 3
- 40.000 3.502 18.145 21.354

Fuente: Elaboracion propia

e Valor Actual Neto (VAN). EI VAN de este proyecto de inversion es positivo, lo cual
refuerza lo analizado en las ratio e indicadores anteriores. Concretamente, el resultado
ha sido de 367.316 euros y para ello hemos utilizado una tasa de actualizacién del dos
por ciento.

e Tasa Interna de Retorno (TIR). La TIR obtenida de nuestro proyecto de inversion se
ha situado en un 62,14 %. Esto demuestra la alta rentabilidad que tiene esta idea de

negocio de cumplirse los objetivos propuestos.

5.6.4 ANALISIS DEL PUNTO MUERTO

Para terminar, presentamos en la Figura 36 la estimacion del umbral de rentabilidad para el
primer afio de actividad. Para realizar este analisis del conjunto de productos de la empresa se
ha tenido que realizar unas pequefias simplificaciones: (i) se ha tomado un precio medio de
todos los productos, (ii) a dicho precio se le ha aplicado el tanto por ciento que representa los
costes variables en la cuenta pérdidas y ganancias y (iii) se ha contado todas las unidades ven-

didas de todos los productos, indistintamente del tipo de producto que fuera. De esta manera,
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hemos estimado que el nimero de unidades de productos que debemos de vender para cubrir
todos los costes del negocio deben ser 23.659. A partir de este punto el negocio empieza a
generar beneficios. Teniendo en cuenta que tenemos una estimacion de venta de 23.882 pro-
ductos, el coeficiente de seguridad para este ejercicio es del 1,04. Por lo tanto, disponemos de
un escaso margen para la obtencion de beneficios y la sociedad podria incurrir en pérdidas de
no cumplirse los objetivos de ventas. No obstante, para el segundo y tercer afio de actividad
este coeficiente de seguridad alcanzara el 1,18 y el 1,19 respectivamente. Asi, en esos afios

esperamos disminuir considerablemente los riesgos de incurrir en pérdidas.
Figura 36: Andlisis del punto muerto para el primer afio de actividad
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Fuente: Elaboracién propia

6 ESTRUCTURA LEGALY TRAMITES ADMINISTRATIVOS

La forma juridica seleccionada para la constitucidn de esta empresa sera la Sociedad de Res-
ponsabilidad Limitada. Nos hemos decantado por esta forma juridica por las numerosas venta-
jas que supone como la limitacién de la responsabilidad de los socios, un bajo capital social, la
posibilidad de aportar el capital en bienes o dinero o la no existencia de limites maximos de
namero de socios. Asimismo, las restricciones en la transmision de las participaciones sociales
permiten que se pueda controlar la entrada de personas ajenas a la sociedad. Al ser una sociedad
de nueva creacion podemos aplicar tipo impositivo reducido del 15 % en el Impuesto de Socie-
dades durante los dos primeros afios en el que la sociedad obtenga beneficios.

Por lo tanto, La Repera se formalizara a través de una Sociedad de Responsabilidad Limitada
en la que la totalidad del capital social se aportard mediante aportaciones dinerarias por importe
de 40.000 euros por parte de un Unico socio Yy, por lo tanto, tendra suscrito la totalidad de las
participaciones sociales de la entidad. El capital social se dividira en 400 participaciones de mil

euros nominales que deberan ser suscritos y desembolsados en el momento de la constitucion.
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El proceso de constitucion de este tipo de sociedades comienza mediante la solicitud de la cer-
tificacion negativa del nombre de la sociedad al Registro Mercantil Central. Con este proceso
se certifica la no existencia de otra sociedad con la misma denominacion. Posteriormente, se
debe de solicitar el nimero de identificacion fiscal en la Agencia Tributaria a través del modelo
036. A continuacion, debera ser otorgada ante notario las escrituras publicas de la sociedad por
el socio fundador, el cual asumira la totalidad de las participaciones sociales. Estas escrituras
deberan presentarse en el Registro Mercantil Provincial para su inscripcion. Los datos que debe

contener estas escrituras por imperativo legal son los siguientes:

e |dentidad del socio fundador.
e Voluntad de constitucion de la sociedad.
e Aportaciones realizadas por el socio y el nUmero de participaciones.
e Forma de organizacién de la administracion.
e Identificacion de la persona o personas que se encarga de la administracion.
e Pactos y condiciones que los socios crean convenientes.
e Los estatutos de la sociedad que debera contener:
o Denominacion de la sociedad y su objeto social.
o Domicilio social.
o Capital social, participaciones en las que se divide, valor nominal y su numeracion.
o Modo de organizar la administracion de la sociedad.

o Modo de deliberacion y adopcion de acuerdos de los érganos de la sociedad.

Asimismo, se debe de inscribir en el Impuesto sobre transmisiones patrimoniales y actos juri-

dicos documentados en la Conserjeria de Hacienda de la Andalucia.

Una vez constituida la sociedad, es necesario realizar una serie de trdmites para la puesta en

marcha del negocio. Los trdmites que se deberan realizar son los siguientes:

e Altaen el Censo de empresarios, profesionales y retenedores en la Agencia Tributaria.

e Alta en el Impuesto sobre Actividades Econdmicas en la Agencia Tributaria.

e Alta del socio fundador en el régimen de autbnomos de la Seguridad social.

e Legalizacion del libro de actas, libro registro de socios, libro registro de contratos entre
el socio Unico y la sociedad, libro Diario y del libro de Inventarios y Cuentas Anuales
en el Registro Mercantil Provincial.

e Solicitud de la licencia de apertura y de actividad en el Ayuntamiento de Jaén.
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e Para la contratacion de personal es necesario realizar la inscripcion de la empresa en la
Tesoreria General de la Seguridad Social, asi como la afiliacion y alta de los trabajado-
res, alta de los contratos de trabajo, la comunicacion de apertura del centro de trabajo y
la obtencion del calendario laboral.

Los costes en los que se tendran que incurrir para la constitucion y puesta en marcha de esta

idea de negocio se encuentran recogidos en la Tabla 17.

Tabla 17: Gastos de constitucién y puesta en marcha

Concepto Importe

Certificado negativo del nombre 30,00 €
Inscripcion en el Registro Mercantil 120,00 €
Legalizacion de los libros 60,00 €
Notario 270,00 €
Impuesto sobre Transmisiones Patrimonial y Actos Juridicos Do-

cumentados (1 % s/ capital social) 400,00 €
Licencia de actividad y de apertura 2.500,00 €

Fuente: Elaboracion propia

7 CONCLUSIONES

Para finalizar este plan de empresa pasaremos a comentar las principales conclusiones que he-
mos podido extraer de esta idea de negocio. Queremos destacar que hay un descenso continuo
del nimero de bares abiertos desde dos mil nueve, asi como un aumento del nimero de restau-
rantes que esta reduciendo la diferencia entre ambos tipos de establecimientos. Asimismo, por
motivo de la crisis econdmica y sanitaria del COVID-19, se han producido un gran nimero de
cierres de negocio de hosteleria por ser inviables por ser completamente inviables con los nive-
les de ocupacion maximos permitidos. Asimismo, la hosteleria siempre ha sido un sector muy
atractivo para Espafia debido al turismo y a los altos margenes que se manejan. Todo esto unido
a la tendencia de llevar un estilo de vida saludable permite la creacién de una gran oportunidad

empresarial ahora que la mayoria de la poblacién esta vacunada.

No obstante, creemos que hay una serie de peligros a los que hay que estar muy atentos como
es el gran niamero de competidores, el descenso de la poblacion jiennense o el riesgo de cambios
de tipo legal que puede haber por motivos de catastrofes y pandemias como la que hemos vivido

recientemente. Para luchar contra estos problemas se debera de conocer perfectamente a
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nuestros competidores actuales y potenciales, adaptarse rapidamente a los cambios del entorno

y ofertar un tipo de servicio atractivo que permita captar a un gran nimero de clientes.

De esta forma, hemos disefiado un servicio unico que no ha sido utilizado en el sector de los
restaurantes. Este servicio consiste en realizar comidas sorpresas a partir de menus que han sido
elegidos previamente por nuestros clientes. Queremos posicionarnos como una empresa que
fomenta la alimentacién sana y equilibrada para ser un soplo de aire fresco en un sector en el
que sorprender y diferenciarse es un factor clave para el éxito empresarial. Asi nos dirigimos a
un pablico adulto de entre veinte y sesenta y cinco afios con un nivel de renta medio bajo. Para
ello, se propone cuatro tipos de mends: uno de carne, otro de pescado, otro vegetariano y un
menU infantil. Para dar a conocer nuestro restaurante se apostara por una campafia de publicidad

dotada con tres mil euros que permita ser deseados por los habitantes de Jaén.

La Repera se creara bajo la forma juridica de sociedad limitada mediante un capital social de
40.000 euros y se localizara en la plaza de Belén en la ciudad de Jaén y en el que estimamos
que se podra realizar, como maximo, cuarenta y ocho servicios completos al dia de una hora 'y
veinte minutos cada uno de ellos. Los clientes podran realizar las reservas tanto por teléfono
como a través de nuestra pagina web. Una vez hecha la reserva podran acudir al restaurante sin
tener que esperar a que alguna mesa esté libre y solicitar el menu que prefiera. Una vez iniciado
este proceso el restaurante seleccionard el entrante y el plato principal y el cliente podré elegir
la bebida y el postre. De cualquier forma, se permite a los clientes eliminar dos platos del menu

y deberan de comunicar si son alérgicos a algin tipo de producto.

Para la ejecucion de este proyecto, teniendo en cuenta el nivel de demanda que hemos estimado,
se necesitaran cinco trabajadores. Por una parte, en cuanto a cocina, se necesitara un chef de
cocina que se encargara de la gestion del stock de las materias primas y de la planificacion de
los platos a realizar en cada servicio, y un cocinero que apoyara en todo lo que necesite el chef
de cocina. Por otra parte, en cuanto a la sala, se necesitara un jefe de sala, que sera el punto de
unién entre cocina 'y camareros, y dos camareros que se encargaran de servir la comiday bebida
solicitada. A todos ellos, se les dara formacidn en cuanto a la generacion de desperdicios para
concienciar a nuestros trabajadores de este problema y poder aplicar una politica de reduccion
de los desperdicios alimentarios que se basara en la optimizacion de las raciones proporcionadas
a nuestros clientes y la donacion a un banco de alimentos de aquellos productos que no se vaya

a utilizar en los dias proximos a su fecha de caducidad.
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Por ultimo, en nuestro estudio econdmico-financiero, dada la inversion y financiacion necesaria
para la ejecucion de este proyecto, se recuperard lo invertido durante el tercer afio de actividad
de la empresa. Asi, el VAN estimado para esta inversion es de 367.316 euros y la TIR de
62,14%. Estas cifras son bastantes positivas dado que esperamos obtener beneficios durante
todos los ejercicios previstos, aun con la baja estimacion de demanda que hemos realizado con
el objetivo de ser conservadores en nuestras predicciones. No obstante, durante el primer afio
presentamos un coeficiente de seguridad del 1,04 lo que significa que durante este ejercicio la
empresa, de no cumplir con los objetivos de venta, se encontraria probablemente en una situa-
cién de pérdidas. Para el segundo y tercer afio este coeficiente se elevaria hasta 1,18 y 1,19
respectivamente lo que nos daria un mayor margen para no incurrir en pérdidas de no cumplirse

los prondsticos de ventas.
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MENU DE CARNE

Entrantes

Ensalada caprese con pistachos, miel y mostaza
Ensalada nizarda con huevo

Bizcopan de queso payoyo con jamdn

Nuggets de presa ibérica con tomate frito casero

Hamburguesitas de coliflor y queso con alioli de bacén

Plato principal

Secreto ibérico con migas dulces

Solomillo de cerdo con salsa de queso

Solomillo al whisky con patatas de la abuela

Brocheta de cordero con risotto de peras y queso azul 8

Pluma con salsa de nectarina

Pollo en salsa con pimientos de padrén
Postre

Tarta de chocolate y platano

Tocino de cielo y compota de tomate con frutos rojos
Café
Helado

12,95 €

(Una bebida incluida entre agua, refresco y cerveza)




MENU DE PESCADO

Entrantes

Ensalada caprese con pistachos, miel y mostaza
Ensalada nizarda con huevo

Tosta de aguacate y atiin en manteca colora
Gazpacho de mango con tartar de atin

Lasana fria de ensaladilla, salmoén y tomates cherry

Plato principal

Dorada en papillote con langostinos y verduras
Lomo de bacalao al pil pil sobre arroz de puntillitas
Brocheta de salmén con pesto de espinacas y naranja
Corvina a la sartén con verduras y cuscus

Suquet de salmonete

Merluza a la gallega

Postre
Tarta de chocolate y platano

Tocino de cielo y compota de tomate con frutos rojos

Café
Helado

12,95 €

(Una bebida incluida entre agua, refresco y cerveza)




MENU VEGETARIANO

Entrantes

Ensalada caprese con pistachos, miel y mostaza
Vichyssoise de pera
Gazpacho andaluz con vinagre de Jerez

Alifo de verano

Palitos crujientes de queso con salmorejo de fresas

Plato principal

Ratatouille con hierbas aromaticas
Risotto de esparragos y setas de cardo
Hamburguesa de garbanzos y tzatziki

Capellini de calabaza con mantequilla de salvia

Berenjenas al queso

Verduras al estilo oriental con huevo

Postre
Tarta de chocolate y platano

Tocino de cielo y compota de tomate con frutos rojos
Café
Helado

9,95 €

(Una bebida incluida entre agua, refresco y cerveza)




MENU INFANTIL

Entrantes

Bizcopan de queso payoyo con jamén

DO®®

Hamburguesitas de coliflor y queso con alioli de bacon

Palitos crujientes de queso con salmorejo de fresas

Plato principal
Risotto de esparragos y setas de cardo

Espaguetis con albéndigas y migas crujientes

D0 ®

Berenjenas al queso

Postre

Tarta de chocolate y platano

Tocino de cielo y compota de tomate con frutos rojos

Helado

7,95 €

(Una bebida incluida entre agua, refresco y cerveza)

BEBIDAS

Agua natural
Solan de Cabras (33 CL)

Refrescos

Coca Cola Zero (33 CL)
Fanta de Naranja (33 CL)
Fanta de Limén (33 CL)
Nestea (33 CL)

Tinto con limén (33 CL)

Cerveza

Corona (33 CL)

Alhambra Reserva 1925 (33 CL)
Hoegaarden (33 CL)

El Alcazar (33 CL)

Vino Tinto

La montesa (75 CL)

La planta (75 CL)

Castro de Valtuille (75 CL)
Pago de Valdoneje (75 CL)

Vino Blanco

Enate Chardonnay (75 CL)
Vifa Albina (75 CL)

Circe Verdejo (75 CL)
Monte Real (75CL)

Cavas

Perelada Brut Rosé (75 CL)
Guilera Brut Rosat (75 CL)

1,00 €

1,50 €
1,50 €
1,50 €
1,50 €
1,20 €

2,00 €
2,00 €
2,00 €
2,00 €

15,00 €
10,00 €
8,00 €
9,00 €

16,00 €
7,00 €
11,00 €
7,00 €

10,00 €
14,00 €



9.2 ANEXO 2: MODELO CANVAS

Socios claves

Proveedores locales

Actividades claves

Elaboracion de los platos
Coordinacion entre cocina
y camareros

Asegurarse de que los
clientes se van satisfechos

Recursos claves

Menus

Materias primas

Recursos y capacidades
del personal

Propuesta de valor

Menus de platos sorpresa
especialmente adecuados
para celebraciones

Estilo de vida saludable
Reduccién de desperdicios
Platos de cocina espafiola
con ciertos toques van-

guardistas

Relacioén con el

cliente

Trato individualizado
Seguimiento del servicio
Demostrar interés por el

servicio que se presta

Canales

Web y redes sociales
Boca a boca
Teléfono
Restaurante

Segmento de clientes

Adultos de 20 a 65 afios
Personas con nivel de renta
medio bajo

Parejas

Familias

Amigos

Compafieros de trabajo

Estructura de coste
Amortizacion del inmovilizado.
Adquisicién de materias primas.
Suministros (electricidad, agua, internet, hosting, etc.)
Personal y Seguridad Social (cuatro trabajadores y el socio promotor)

Otros gastos (Seguros, asesorias, alarmas, arrendamientos)

Fuentes de Ingreso

Cobro de los servicios realizados




