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0. INTRODUCCIO — RESUM EXECUTIU

0.1 INTRODUCCIO

El pla d’empresa que es desenvolupa a continuacié es basa en estudiar i definir la
viabilitat comercial, técnica i econdmica d’un projecte empresarial basat en un food truck.

El treball estara dividit en cinc apartats generals en els quals s’analitzaran tots els aspectes
necessaris per definir les viabilitats anteriorment citades. D’aquesta manera tindrem:

- En primer lloc 'equip fundador en el qual s’explicaran les motivacions envers el
projecte, les persones que en formaran part i el capital i recursos aportats.

- En segon lloc el producte/servei on es definiran els productes/serveis, necessitats
a cobrir, processos productius, escandall de costos i objectius.

- Seguidament es desenvolupara el pla de marqueting apartat que s’analitzaran els
segments objectius, previsions de venta, estratégia i marqueting mix.

- A continuaci6 es tractara I'organitzacié en que es definiran basicament diferents
aspectes dels llocs de treball i jerarquia.

- Finalment i trobarem el pla financer en el qual s’analitzaran totes les dades relatives
a la inversid, beneficis i despeses del projecte per tal d'obtenir els resultats
economics.

Per complementar tota la informacié necessaria s’analitzaran dades de continguts online, es
realitzara una entrevista a un professional del sector, es sol-licitaran preus a empreses reals,
es consultara la guia “Quadern de 'Emprenedor” elaborada pel CEEI LLEIDA i es discutiran
dubtes amb els socis de I'equip fundador.

0.2 RESUM EXECUTIU DEL PROJECTE

El projecte AMSAL es basa en un establiment food truck en el qual es pretén cobrir
les necessitats dels diferents publics objectius mitjangant una adaptacié de [l'oferta
gastronomica; deixant d’aquesta banda el concepte de food truck amb un sol producte (ex:
hamburgueseria, creperia, tacos, pizzeria..)

Per aconseguir major notorietat de marca i reconeixement respecte la competéncia, es
buscara una imatge corporativa d’establiment “cadena/franquicia” tan en I'exterior del food
truck com en la vestimenta i en la comunicacié online. D’aquesta manera els clients
percebran major nivell de professionalitat, qualitat i confianga respecte la competéncia, la
qual té una imatge vintage o poc cuidada.

L’estructura legal es definira per una societat limitada nova empresa (SLNE) de caracter
familiar, tenint en compte la relacio directe entre els socis, on el finangament i les necessitats
econdmiques seran cobertes integrament per les seves aportacions. El fet d’evitar la
utilitzacié de fonts de finangament extern s’aconseguira gran llibertat economica.

La facturacio prevista pels tres primers anys cobrira les despeses dels periodes i s’assolira
en consequéncia un benefici economic en el projecte.



1. EQUIP FUNDADOR

1.1. Caracteristiques personals

L'equip fundador del projecte empresarial AMSAL SLNE, desenvolupat en el pla

d'empresa adjunt, esta constituit per tres socis; el Daniel Linares, I'Anton Linares i la Maria

Pérez.

Daniel Linares Escoda amb DNI 77788919K, 22 anys, graduat en Administracid i
Direccio d'empreses a la URV. Experiéncia en el sector de la restauracioé i atencié al
public de 6 mesos, a més d’un any i mig a aprovisionaments i logistica a I'Hospital
Sant Joan de Reus (GINSA AIE).

Anton Linares Escoda amb DNI 77788920E, 28 anys, graduat en Administracio i
Direccio d'empreses a la UdL i amb una especialitzacié en Analisi del consumidor a
la UOC. Experiéncia en el sector street food de més de tres anys, dos anys al
departament de fidelitzacié i dos anys i mig a subministraments i logistica a C.V.
Medica. Obertura propia d’un food truck estil creperia durant un any.

Maria Pérez Arche amb DNI 39936818D, de 28 anys, estudis en Grau mitja de
Caracteritzacié, Grau superior d'Assessoria d'imatge personal i Grau superior de
Dietetica. Experiencia en el sector de food trucks de més de deu anys en el negoci
familiar.

Els tres socis viuen al C/La Rapita n°12, en pisos independents i de propietat, posteriorment
veiem que aquest és un punt fort en temes logistics (sobretot per lemmagatzematge de
mercaderies).

El Daniel i 'Anton, a part de ser socis capitalistes, son els encarregats de les feines
associades al food truck. La Maria per altra banda és socia capitalista i assessora de
'empresa i de suport en temes administratius i de gestio.

1.2. Aportacions dels socis

TAULA 1: APORTACIONS DELS SOCIS

10.000€ Ordinador portatil 40h/setmanals
10.000€ Impressora 40h/setmanals
10.000€ Fregidora/ Cafetera 40h/setmanals

FONT: ELABORACIO PROPIA

Les aportacions dels socis es defineixen de la seglient manera:

Economica: L’aportacié6 econdomica és equitativa, cada un dels socis aportara la
quantitat de 10.000€ en efectiu.



Infraestructura: Les aportacions no dineraries sén d’equipament informatic i
magquinaria: Ordinador portatil valorat en 695€, impressora v.e. 195€, fregidora v.e.
199€ i cafetera v.e. 150€.

Professional: El Daniel i I'Anton hi dedicaran un total de 40 hores setmanals
cadascu, en aquestes hores s’hi inclouran la majoria de les funcions i tasques de
'empresa. La Maria Que també treballara a jornada completa, dedicara la meitat de
la seva jornada laboral a donar assessorament i gestidé de contractacio, les hores
setmanals restants seran per altres tasques definides posteriorment.

1.3. Motivacio

Les motivacions, de més a menys importancia en cada ambit, que inciten a

emprendre aquest projecte en comu son:

Motivacions professionals:

La possibilitat d’aconseguir un sou més elevat o igual a I'actual, perd que vagi lligat
directament a I'esforg i dedicacio de cadascu (B° = resultats).

Tenir uns horaris més flexibles que en la feina actual de cada soci.

Aconseguir llibertat professional en quant a no dependre de superiors.

Treballar en un sector conegut i amb potencial.

Motivacions personals:

Formar un equip que permeti treballar els 3 socis conjuntament.
Fer créixer i donar un altre punt de vista al negoci familiar de la Maria (socia).

1.4. Forma juridica

Forma juridica: Societat Limitada Nova Empresa.
Denominacio: AMSAL SLNE
- En el moment de la constitucié és obligatori un format especial, per tant en
primera instancia el nom sera: Linares Escoda, Daniel (ID-CIRCE) SLNE.
Un cop constituida es procedira a fer el canvi de denominacio, el qual és
gratuit durant els tres primers mesos des de la constitucié, passant a ser
“AMSAL, SLNE”
Motius eleccioé forma juridica: Alguns dels motius i avantatges que es troben en
aquest cas i amb aquest tipus de societat son:
- Numero de socis entre 1-5.
- Responsabilitat limitada dels socis.
- Capital minim exigit dintre de les possibilitats dels socis
- Rapidesa i simplificacié administrativa dels tramits de creacié.
- Organs de gesti6 simples (Junta General de socis i un Organ
d’administracid).



- Beneficis fiscals.

- No és necessari el llibre de registre de socis.
- Model simplificat de comptabilitat.

Tramitacié telematica de la societat limitada nova empresa

- Passos previs al procediment telematic:

- Diposit del Capital Social

- Passos obligatoris que formen el procediment telematic:

Pas 01 - Emplenament del document unic
electronic (DUE)

Pas 05 - Inscripcio en el Registre Mercantil
Provincial.

Pas 02 - Atorgament de I'Escriptura de
constitucio

Pas 06 - Tramits a la Seguretat Social

Pas 03 - Sol-licitud del NIF provisional.

Pas 07 - Expedici6 de I'Escriptura inscrita

Pas 04 - Liquidacié de [Impost de
Transmissions Patrimonials i Actes Juridics
Documentats

Pas 08 - Sol‘licitud del NIF definitiu de la
societat.

- Passos complementaris

Pas 01 - Inscripcio de fitxers de caracter
personal a [|'Agéncia Espanyola de
proteccié de dades

Pas 03 -
I'"Ajuntament.

Sol‘licitud de Llicéncies a

Pas 02 - Sol-licitud de reserva de marca o
nom comercial a I'Oficina Espanyola de
Patents i Marques.

Pas 04 - La comunicaci6 dels contractes de
treball al Servei Public d'Ocupaci6 Estatal.

2. EL PRODUCTE | SERVEI

2.1. Definicié del negoci

2.1.1. Necessitat a cobrir

AMSAL cobreix principalment dos tipus de necessitats. La més evident i amb més
pes és la fisiologica (referent a la gana). Per altra banda també hi ha una necessitat social
molt important, la que incita a les persones a consumir algun producte per relacionar-se, en

aquest cas menjant o prenent alguna cosa.

2.1.2. Public objectiu

Depenen del lloc d’actuacié podem definir 4 publics objectius diferents:

- Festes majors/ festivals d’estiu: Persones entre 14-30 anys, amb un poder
adquisitiu baix, que busquen un servei de menjar rapid i economic (estil fast-food).

Necessitat principal: fisiologica.




- Pistes d’esqui: Persones que acudeixen a les pistes d’esqui (rang d’edat ampli),
amb un poder adquisitiu mig-alt, que busquen un servei de menjar bo, rapid, calent
i de qualitat per esmorzar o berenar.
Necessitat principal: fisiologica.

- Fires gastronomiques i de food trucks: Persones de 25-50 anys, amb un poder
adquisitiu mig, que busquen un servei de menjar elaborat i de qualitat, disposats a
pagar un preu meés elevat del normal.

Necessitat principal: social.

- Esdeveniments privats (casaments, aniversaris, congressos, etc.): Persones o
entitats, amb un poder adquisitiu mig-alt, que busquen un servei de menjar puntual i
de qualitat (catering).

Necessitat principal: social.

2.1.3. Com cobrir la necessitat

Totes les necessitats que es cobreixen amb aquest model de negoci es satisfan, en termes
generals, mitjangant un servei de restauracié ambulant que permet oferir menjar de manera
rapida, bona i de qualitat en llocs i hores on les alternatives sén escasses.

En funcié del segment i public objectiu, les necessitats es cobriran de la seglient manera:

- Festes majors/ festivals d’estiu: Les necessitats es cobriran mitjangant I'oferiment
d’un servei de menjar rapid, calent i de facil elaboracié amb un format take away molt
a prop de 'esdeveniment. Els productes que s’oferiran en aquest servei de food truck
seran; patates fregides, nuggets, xurros i refrescos. (estil fast-food).

- Pistes d’esqui: Les necessitats es cobriran mitjangant I'oferiment d’un servei de
menijar rapid, bo, calent i tradicional amb un format take away en un espai on hi ha
poques alternatives de menjar. Els productes que s'oferiran en aquest food truck
seran: xurros, xocolata desfeta i cafés. (estil fleca/granja)

- Fires gastronomiques i de food trucks: Les necessitats es cobriran mitjangant
I'oferiment d’'un servei de menjar gourmet, de qualitat i diferenciadors amb una
elaboracio sofisticada i un format fake away. Els productes que s’oferiran en aquest
food truck seran: patates fregides gourmet i xurros elaborats.

- Esdeveniments privats (casaments, aniversaris, congressos, etc.): Les
necessitats es cobriran mitjangant I'oferiment d'un servei exclusiu de catering
personalitzat a través de les opcions culinaries esmentades en les tres propostes
anteriors.

*Les propostes culinaries que s’han definit per cobrir les necessitats de cada segment sén
orientatives, i es modificaran en funcié de la demanda, sempre optant com a principal proposta
I'oferiment de xurros, sent aquesta I'alternativa més interessant en temes de competéncia.



2.1.4. Elements de diferenciacio

Les tres variables claus en que I'empresa es diferenciara seran:

1. Adaptabilitat

La diferenciacié partira d’'un servei de restauraci6 ambulant amb productes i/o
presentacié adaptat i especialitzat en cada tipus de segment objectiu i en funcié de les
necessitats a cobrir. Aixd s’aconseguira amb uns procediments productius i carta
gastronomica definida i adaptada per cada escenari.

Es vol trencar amb el model de negoci estandard de food truck en el qual s’ofereix la mateixa
carta de productes en tots els escenaris. En aquest cas, tot i tenir un producte principal com
és el xurro, es modificara la presentacio i/o s’afegiran productes diferents i/o complementaris
per tal d’oferir un servei de restauracié adaptat a la demanda de cada public objectiu, en el
qual es buscara la maxima professionalitat i eficiéncia de cada servei.

2. Imatge

Es vol donar una imatge corporativa (transmetent valors de cadena de restauracio),
minimalista, elegant i moderna, que trenqui amb els esquemes actuals de format vintage o
de fira.

Es treballara una imatge corporativa unificada en tots els serveis, transmeten i generant
confianga a través del color negre i la retolacié de I'exterior del food truck, el color kraft del
packaging, una indumentaria elegant dels treballadors i un logotip diferenciador.

Es vol crear una empresa que potencii el xurro com a producte tradicional, de proximitat i de
qualitat en una solucio culinaria i gastrondomica ambulant.

3. Qualitat
En els segments objectius s’entén com a qualitat un servei rapid i un menjar calent i/o
cuinat al moment, a un preu raonable.

Per ressaltar la qualitat del servei, s'optara per una oferta de productes més reduida que la
competéncia, transmeten d’aquesta manera un alt nivell d’especialitzacié en cada servei. A
més aixd ajudara a maximitzar l'eficiencia a través d’'una millor gestié d'estocs i
procediments.

Tambeé formara part dels elements de diferenciacio i de I'estrategia competitiva la cultura
empresarial:

1. Es fomentara en tot moment els clients satisfets.
2. Es fomentara un ambient de treball immillorable.
3. L’eix central es basara en fer el treball buscant la maxima excel-léncia.

4. Es buscara aconseguir la major rendibilitat i eficiencia; és fonamental per
lempresai els treballadors.



2.2. El producte

2.2.1. Descripcio6 técnica del producte

A continuacio es detalla la descripcié técnica de cada producte, classificats en funcié
del segment objectiu.

En la taula seguient hi trobem el producte ofert, els ingredients, 'envasat i els al-lergens. Per
representar els al-lérgens dels productes s’han utilitzat les seglient icones:

IMATGE 1 : AL-LERGENS

POC0CO000EOOO

Gluten Crustacis  Ous Peix  Cacauet Soia Llet  Fruitsamb Api  Mostassa Sésam Didxidde Mol-luscs Tramussos
closca sofre i sulfits

FONT: ELABORACIO PROPIA

- A: Segment Festes/Festivals d’estiu
- B: S. Pistes d’esqui
- C:S. Food trucks

TAULA 2: TAULA RESUM DESCRIPCIO TECNICA PRODUCTE

Presentaci6
Producte Ingredients Al-lergens Segment

(Envasat)

- 100g de patates
Patates fregides - 1g Sal

) Petaca petita - A
petites - 159 ketchup
- 15g maionesa
Nuggets petits - 6 nuggets Petaca petita aa A
Paperina de - 100g de xurros* Paperina 0 AB-C
xurros petita (5u.) paper petita ¢
- 30g de xocolata en
Got de paper
Got de xocolata  pols - B
. de 250ml
- 230ml d’aigua
- Capsula café
. psy . Got de paper
Café amb llet - 50ml d’aigua de 250ml B
- 100ml de llet
- Capsula cafe
Got de paper
Tallat - 50ml d'aigua i B
de 250ml
- 50ml de llet
Café sol (llarg/ - Capsula cafe Got de paper B
curt) - 50-100ml d’aigua de 250ml



- 200g de patates
Patates fregides - 3g Sal
delux - 159 ketchup

- 15ml maionesa

Petaca gran - C

Paperina de
P i - 100g de xurros* (5u.) Paperina
xurros petita 5g sucre gla aper petita c
amb sucre glag - HEl P
Paperina de - 100g de xurros* (5u.) .
Paperina
Xurros xocolata - 40g de xocolata . C
. paper petita
negra petita negra
Paperina de - 100g de xurros* (5u.) i
Paperina
Xurros xocolata - 40g de xocolata . C
. paper petita
blanca petita blanca
Xut de crema - 20g de xurros* (1u.) Paperina . 0 C
- 10g de crema paper petita

FONT: ELABORACIO PROPIA

*Massa del xurro: Per 6,75kg de xurros es fan servir 4kg de farina, 6 litres d’aigua i 5g de
sal.

- Segment Esdeveniments:
- Productes a elecci6 del client respecte taula anterior.

Begudes — En tots els segments s’oferiran les mateixes begudes refrigerades

TAULA 3: PRESENTACIO BEGUDES

Aigua Got de plastic 33cl
Cervesa Estr. Damm Got de plastic 33cl
Coca-cola Got de plastic 33cl
Fanta Taronja Got de plastic 33cl
Fanta Llimona Got de plastic 33cl

FONT: ELABORACIO PROPIA

2.2.2. Escandall de costos

En les taules seglients hi podem observar I'escandall de costos de matéria prima,
eina amb la qual determinarem el cost de cada producte ofert a través de la matéria prima
que intervé en l'elaboracié del mateix.
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S’ha decidit utilitzar aquest tipus d’escandall per dos raons: aquests costos es mantenen en
un valor constant independentment del lloc de muntatge (cosa que no succeeix p.e. amb
l'electricitat) i per la seva complicitat d'imputacié (ja sigui per la falta d’estabilitat en la
“produccié/hores en actiu” com per la seva distribucio entre productes).

Tots els altres costos variables, explicats posteriorment al punt “2.3 Aprovisionament,
compres i costos”, no es tindran en compte en aquest escandall.

TAULA 4: TAULA RESUM ESCANDALL DE COSTOS

PRODUCTE ELABORAT QUANTITAT COST
PATATES FREGIDES PETITES 0,2012 €
Petaca petita 1u. 0,1031 €
Pinxo 1u. 0,0086 €
Patates fregides 100g 0,0478 €
Maionesa 15¢g 0,0219 €
Queétxup 159 0,0186 €
Sal 5g 0,0012 €
NUGGETS PETITS | | 0,6431 €
Petaca petita 1 0,1031 €
Nuggets 6 0,5400 €
PAPERINA DE XURROS PETITA | | 0,1049 €
Paperina de xurros petita 1 0,0399 €
Xurros 100g (5u.) 0,0534 €
Sucre 20g 0,0116 €
GOT DE XOCOLATA DESFETA | | 0,2368 €
Got 250ml 1 0,0370 €
Tapa got 250ml 1 0,0244 €
Xocolata en pols 30g 0,1567 €
Aigua 200ml 0,0187 €
CAFE AMB LLET | | 0,3677 €
Got 250ml 1 0,0370 €
Tapa got 250ml 1 0,0244 €
Capsula de cafe 1 0,1995 €
Llet 100ml 0,0850 €
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Aigua

Sobre de sucre

Cullereta de fusta

TALLAT |
Got 250ml

Tapa got 250ml

Capsula de cafe

Llet

Aigua

Sobre de sucre

Cullereta de fusta

CAFE SOL |
Got 250ml

Capsula de cafe

Aigua

Sobre de sucre

Cullereta de fusta

PATATES FREGIDES DELUX PETITES |
Petaca petita

Pinxo

Patates fregides delux

Maionesa

Quétxup

Sal

PAPERINA PETITA DE XURROS AMB
SUCRE GLAC

Paperina de xurros petita
Xurros

Sucre glag

PAPERINA PETITA DE XURROS DE
XOCOLATA NEGRA/BLANCA

Paperina de xurros petita
Xurros

Xocolata negra/blanca

1009

15ml
159
59

1
100g (5u.)

59

1
100g (5u.)
409

0,0047 €
0,0108 €
0,0063 €
0,3228 €
0,0370 €
0,0244 €
0,1995 €
0,0425 €
0,0023 €
0,0108 €
0,0063 €
0,2583 €
0,0370 €
0,1995 €
0,0047 €
0,0108 €
0,0063 €
1,0201 €
0,1031 €
0,0086 €
0,8667 €
0,0219 €
0,0186 €
0,0012 €

0,0955 €

0,0399 €
0,0534 €
0,0022 €

0,4933 €

0,0399 €
0,0534 €
0,4000 €
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XUT DE CREMA | | 0,1728 €

Paperina de xurros petita 1 0,0399 €
Massa de xurro 20g 0,0712 €
Crema 10g 0,0595 €
Sucre Glag 5g 0,0022 €

FONT: ELABORACIO PROPIA

- Begudes:

TAULA 5: ESCANDALL DE COSTOS BEGUDES

PRODUCTE QUANTITAT COST

0,1484 €
Aigua Gourmet mineral 1 0,1100 €
Got de plastic 33cl 1 0,0384 €
CERVESA ESTR. DAMM 0,4284 €
Llauna Cervesa Estr. Damm 1 0,3900 €
Got de plastic 33cl 1 0,0384 €
COCA-COLA | | 0,4884 €
Llauna de coca-cola 1 0,4500 €
Got de plastic 33cl 1 0,0384 €
FANTA DE LLIMONA | | 0,3584 €
Llauna de fanta de llimona 1 0,3200 €
Got de plastic 33cl 1 0,0384 €
FANTA DE TARONJA | | 0,3984 €
Llauna de fanta de taronja 1 0,3600 €
Got de plastic 33cl 1 0,0384 €

FONT: ELABORACIO PROPIA

2.3. Pla estratégic

2.3.1. Visio

La visio dAMSAL és ser un referent en el sector gastronomic ambulant, tant en els
serveis de food truck com en els de catering.
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2.3.2. Missi6

La missio AMSAL és la d’oferir un servei gastronomic de qualitat on les alternatives
gastronomiques siguin poques, sota el lema “menja bo i rapid”. Buscant sempre que els
clients satisfacin les seves necessitats a través d’un servei eficient i a un preu raonable.

2.3.3. Objectius

Es definiran diferents objectius en funcié de la temporalitat:

- Curt termini (<6 mesos):
- Tenir un calendari establert amb totes les festes d’estiu on poder muntar i
confirmat per les entitats que gestionen les places.
- Tenir definida i confirmada la pista d’esqui on es muntara durant la
temporada d’hivern.
- Haver firmat minim 2 acords amb empreses wedding planners per tal de que
ofereixin i promocionin el nostre servei de catering.

- Mig termini (1-2 anys):
- Haver aconseguit una facturacié anual minima que superi el punt mort.
- Mantenir els acords i places adquirides durant els primers 6 mesos d’activitat.
- Haver estat contractat per a 5 esdeveniments privats com a servei de
catering
- Aconseguir tenir un 90% dels caps de setmana d’estiu reservats i confirmats
per festes d’estiu i festivals.

- Llarg termini (>2 anys):
- Aconseguir tenir cobertes totes les pistes d’esqui a nivell catala amb un
augment gradual del numero de food trucks disponibles.
- Obrir una nova linia de cocteleria pel servei de catering.
- Tenir un 70% dels food trucks en actiu de mitjana anual.

2.4. Pla d’operacions

2.4.1. Localitzacio i infraestructura fisica

La infraestructura fisica estara dividida en dos localitzacions, ja que és necessari un
lloc cobert pel food truck (9m? aprox.) i un altre per guardar una petita quantitat d’estoc (4m?
aprox.).

En un primer lloc tindrem ’emmagatzematge d’estoc i oficina per a gestions
administratives, que estara situat als baixos compartits de I'habitatge dels socis, C/La Rapita
n°12, La Riba 43450.

Al tractar-se d’un negoci ambulant on la produccié i venda son simultanies (es realitzen in
situ al food truck), només es tindra estoc de material no perible, la qual cosa permetra que
sigui suficient un espai reduit.
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En segon lloc tindrem la localitzacioé del food truck. Aquest es guardara al parquing
de caravanes Parkpira, situat al Carrer Afores, 1 43423 Pira - Tarragona. La seva tarifa anual
per un remolc com el nostre és de 300€ (s/IVA).

S’ha triat aquesta opcié per tal de reduir en gran mesura els costos fixes, tenint en compte
que el lloguer mensual d’una nau industrial supera amb diferéncia la tarifa anual del parquing
escollit.

En la imatge seglent podem veure la localitzacio, distancia i temps de trajecte de
I'habitatge dels socis, el parquing i el GrosMercat més proper. El temps de recorregut entre
destinacions és acceptable, estant I’habitatge en un punt mig, a uns quinze minuts de les
dos destinacions.

IMATGE 2: LOCALITZACIONS

rral

)

ez v

L'Espluga Parkpira
de Francoli =
Montbiane El Pla de
E 15 min Santa Maria
16,0 km S
Muntanye by
funtanyes
de Prades ' 3
La Riba
Capafonts A
Valls
Alcover
= 17 min
22,9 km =0 [ N-240
La Selya Az
del Camp

Reus v AP

GrosMercat
1tbrio oz
Camp Tarragona
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2.4.2. Procés de fabricacio

Tot el procés de fabricacio es dura a terme en el mateix food truck que s’adaptara,
en funcio del producte/servei ofert, en dos distribucions.

En els dos casos és mantindra fixe el congelador i la pica a la part posterior i la nevera al
davant, variant només la maquinaria de preparacié d’aliments (xurreria, fregidora, bullidor,
cafetera, etc.)

LAYOUT 1 - Distribucié adaptada i adequada per a festes, festivals d’estiu i fires de food
fruck.

A la part posterior del food truck hi trobarem la fregidora, el bullidor d’aigua i la pastadora. A
la part lateral es situara la maquina de fer xurros.

IMATGE 3: LAYOUuT 1

FONT: ELABORACIO PROPIA

LAYOUT 2 - Distribucié adaptada i adequada per a pistes d’esqui

A la part posterior del food truck hi trobarem la pastadora i el bullidor d’aigua. A la part lateral
la maquina de fer xurros i al davant la xocolatera-cafetera.
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IMATGE 4: LAYOUT 2

FONT: ELABORACIO PROPIA

- PROCESSOS

PATATES FREGIDES (El procés es repetira quan quedi 1kg a la safata.)

N
e Calentar I'oli de la fregidroa a 180°
A - 10min. )
N
* Posar 1kg de patates a cada cistella i deixar fregir
B - 3,5 min.
J
2\
e Sacsejar les cistelles damunt de la fregidora per escorre les patates
C - 10seg. )
-
» Avocar les patates a la safata i salar-les
D - 10 seg. )

Temps total del procés: 13 min. i 50 seg. Tenint en compte que “A” només es fa un cop per
servei el temps sera de 3 min. i 50 seg. per cicle.

Producte final: 2kg de patates
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NUGGETS (El procés s’iniciara quan quedin menys de 20 nuggets a la safata.)

-
e Calentar I'oli de la fregidora a 180°
J
N
® Posar 0,5kg de nuggets (25u.) a cada cistella i deixar fregir
J
N
e Sacsejar les cistelles damunt de la fregidora per escorre els nuggets
J
N
v e Avocar els nuggets a la safata
J

Temps total del procés: 13 min. i 20 seg. Tenint en compte que “A” només es fa un cop per
servei el temps sera de 3 min. i 20 seg. per cicle.

Producte final: 50 Nuggets.

MASSA PER XURROS (El procés s’iniciara quan hi hagi la meitat de la massa)

N
e Escalfar I'aigua fins a la seva ebullicié
y
N
* Posar tots els ingredients dins la pastadora
y
N
* Remenar la massa amb la pastadora
y

Temps total del procés: 26 min. i 10 seg.

Producte final: Massa per 337 xurros.
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XURROS (EI procés s’iniciara quan hi hagi mitja safata)

N
e Calentar I'oli a 150 graus

J

N
® Posar 1kg de massa a la combrera i fer els xurros

J

N
e Fregir i remenar els xurros

J

N
» Treure els xurros, deixar-los en una bandeja i servir

J

Temps total del procés: 18min i 40 seg. Tenint en compte que “A” només es fa un cop per
servei el temps sera de 3 min. i 40 seg. per cicle.

Producte final: 750gr de xurros

-XURROS DE XOCOLATA

A partir del xurro:

N
e Sucar els xurros a la xocolata corresponent

y

N
e Deixar assecar

y

Temps total del procés: 28 min. i 40 seg. Tenint en compte que “A” només es fa un
cop per servei el temps sera de 13 min. i 40 seg. per cicle.

Producte final: 750gr de xurros de xocolata.
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-XUTS DE CREMA

A partir del xurro:

® Reomplir de crema
E - 5 min.

Temps total del procés: 23 min. i 40 seg. Tenint en compte que “A” només es fa un
cop per servei el temps sera de 8 min i 40 seg. per cicle.

Producte final: 750gr de xurros de xocolata.

XOCOLATA DESFETA (El procés s’iniciara quan s’esgoti la xocolata)

N
* Engegar la maquina i esperar que s'escalfi.
A - 3 min.
J
N\
* Posar aigua i xocolata en pols, omplir el got de xocolata i posar-hi la
: tapa
B - 1 min.
J

Temps total del procés: 4 min. Tenint en compte que “A” només es fa un cop per servei el
temps sera de 1 min.

Producte final: 1 Got de xocolata

CAFES (El procés s'iniciara en cada comanda)

N
* Engegar la cafetera
A -30seg.
& J
<
e Posar la capsula, omplir el got corresponent al café demanat.
B - 1 min. )

Temps total del procés: 1 min. 30 seg. Tenint en compte que “A” només es fa un cop per
servei el temps sera de 30 seg. aproximadament.

Producte final: 1 Got del café corresponent
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2.4.3. Aprovisionament, compres i costos

Gran part de les matéries primeres i alguns dels consumibles es compraran al
GrosMercat, la qual cosa ens permetra comprar-ho en diferents punts del territori i amb la
flexibilitat de comprar sota demanda. No es descarta en moments puntuals de gran demanda
o necessitat, i que es dificulti la compra al GrosMercat, fer-ho en altres cash&carry com ara
Makro o KomKal.

IMATGE 5: LOCALITZACIONS GROSMERCATS

[c-26 C-59)
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s
Mataré
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ra o Gros Mercat
e o Gros Mercat
c-37]
[£-90 | 823 | -
1 ’) 2 Gros Mercat
Muntanyes = o
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& =
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Pel que fa a la majoria de consumibles es compraran a Fumisan, una empresa amb una
gran diversitat de productes d’'un sol Us dedicats a I'hostaleria que s’adapten al nostre
negoci, amb uns preus molt competitius i amb entrega 24-48h. Per tal d’estalviar els ports
d’enviament les comandes d’aquest proveidor sempre seran superiors a 40€ (IVA inclos).

Tot el material no refrigerat hi amb una data de caducitat alta es guardara els baixos
compartits dels socis, els productes alimentaris freds es guardaran directament al food fruck.
Aquests ultims, al ser matéries primes amb baixa data de caducitat o que suposa un cost de
manteniment, es compraran amb 2 dies d'antelaci6 a I'esdeveniment/servei.

Per calcular I'estoc s’utilitzara la segiient formula:
Estoc Minim = (Temps d'entrega habitual del Proveidor) x (Consum Mig mensual)

Estoc Maxim = (Temps d'entrega habitual del Proveidor) X (Consum Mig mensual)
+ Estoc Minim = Estoc Minim X 2

- L’estoc maxim que no superi la unitat minima de venda del proveidor es modificara
la formula per la seglent:
Estoc Maxim = Unitat minima de compra + Estoc Minim

Al ser productes poc voluminosos, els estoc es calcularan en base al consum mig mensual
(extret de les previsions de vendes posteriors). D’aquesta manera es reduiran el nimero de
comandes i consequentment el volum de tasques administratives.
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Aquests nivells d’estoc s’aniran ajustant a la realitat a mesura que hi hagi un historic de
consum, podent variar entre temporades, dependent del lloc de muntatge i la demanda
irregular.

En els consumibles complementaris (ex. Petaca + pinxos, got isotérmic + tapa + cullereta)
s’agafara el valor més elevat com a base d’arrodoniment de I'estoc minim i maxim.

Ex. Petaca petita
Estoc Minim = (1) X 492 = 492u.

Estoc Maxim = 500 + 492 = 992u.

TAULA 6: ESTOC CONSUMIBLES

ESTOC PREU (€)
PRODUCTE MIN. | MAX. INICIAL | ENVAS TOTAE PROVEIDOR
INICIAL

CONSUMIBLES 1137,76
Petaca petita (500u.) 492 51,55 51,55 Fumisan
Petaca gran (400u.) 532 1064 800 45,07 90,14 Fumisan
Pinxos (100u.) 1024 2048 1300 0,86 11,18 Fumisan
Gots 330ml (1000u.) 2000 4000 3000 38,40 115,20 Plasticomania
Gots isotermics

376 1376 1000 1,85 37,00 GrosMercat
250ml (50u.)
Tapes Gots
. 376 1376 1000 2,44 24,40 GrosMercat
isotérmics (100u.)
Cullereta de fust
wereladettisia 476 1376 1000 634 6,34 Fumisan
café (1000u.)
Paperina
xurros petita 736 2736 2000 79,82 79,82 Fumisan
(2000u.)
Paperina xurros i
o 980 2580 1600 70,63 70,63 Fumisan
mitjana (1600u.)
P :
o=t SEES 492 2002 1600 81,99 81,99 Fumisan
gran (1600u.)
p :
et e 248 148 1600 133,84 13384 Fumisan

extra gran (1600u.)

Tovallons (9000.u) 4000 14000 9000 55,87 55,87 Fumisan
Oli (1u.51L) 12 24 20 18,99 379,8 GrosMercat
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MATERIAL DE
NETEJA

Rollo de paper

5,2 5,2 GrosM t
industrial (6u.) rosivierca
Bosses de brossa )

100 300 100 0,96 3,84 Fumisan

(25u.)
Escombra +

: 1 1 1 3,39 3,39 Bon Preu SAU
Recollidor
Cubell per a

) 1 1 1 3,65 3,65 Bon Preu SAU

deixalles
KH-7 D t

esengreixan GrosMercat

desinfectant

MATERIAL
22,
Paper A4 (100u.) 1,25 1,25 Abacus, SCCL

Boligraf (4u.) 2 6 4 0,85 0,85 Abacus, SCCL

Mi d
Tinta CANON (1u) 1 2 1 19,05 19,95 e
Informatica, SL

FONT: ELABORACIO PROPIA

*Alguns d’aquests productes es compraran en funcié del tipus de demanda que hi hagi, és
adir, en funcio del servei. Possiblement alguns només s’utilitzaran en determinades epoques
de l'any o servei.

TAULA 7: ESTOCS NO FUNGIBLES

PRODUCTE QUANTITAT | UNITARI TOTAL PROVEIDOR
PETIT UTILLATGE 1069,69
Safata inoxidable 6 13,78 82,68 Grupo Dos Erres
Pinca inoxidable 3 2,43 7,29 Grupo Dos Erres
SDLijipsgnsador de 2 1,42 2,84 Grupo Dos Erres
Forta-tovallons 42,23 42,23 Fumisan
———
Polo maniga curta 26,7 EuroUniform SL
Pantal¢ llarg 3 18,57 55,71 EuroUniform SL
Sabates antilliscants 3 (parells) 35,55 106,65 EuroUniform SL

FONT: ELABORACIO PROPIA

Pel que fa a material de neteja, aquest es preveu renovar-lo 1 cop al mes, repetint la
comanda inicial mensualment. El material d’oficina tenint en compte que no hi haura un alt
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consum, es preveu una durada de 3 mesos, fent-se una comanda al gener-abril-juliol-
octubre. Pel que fa a la roba, se li ha assignat una durada d’un any pel possible desgast que
hi pot haver. El petit utillatge 5 anys. Tot hi que en el moment de calcular costos es fan servir
aquestes premisses, en la realitat s’anira comprant depenent de la necessitat i pot ser que
hi hagin petites desviacions en aquesta previsio.

Serveis professionals independents

Respecte les despeses i serveis de gestoria i posada en marxa, es gestionaran a través de
l'empresa “Ayuda-T un lugar todas las Soluciones S.L.”. Es sollicitara la tarifa “CREAR
EMPRESA SERVICIO PREMIUM” que inclou la constitucié, la notaria, assisténcia juridica i
generacio6 i formalitzacié dels documents juridics. Per altra banda hi ha la quota mensual de
gestoria la qual inclou un software de facturacio gratuit.

El pla de prevencié de riscos laborals és gratuit en les empreses de fins a 25 treballadors,
podent-se fer des de a la web publica www.prevencion10.es

Despeses de constitucio 195.99 €
Gestoria 24.99 €/mes

Altres costos
El servei de pagina web sera de Wix, el qual inclou també un correu d’empresa.

Web 12.42 €/mes

Com a subministraments i trobariem el gasoil que es gasta amb els transports, vehicle propi
de 'empresa. Es calculen que es faran uns 2000km mensuals a una mitjana de 1,10€/L i
consum de 8L/100km.

Subministraments (gasoil) 176 €/mes

Es conta un cost fixe de 150€ mensuals de manteniment per possibles deterioraments
(elements d’il-luminacio i electricitat, neumatics, etc.). Respecte les assegurances; hi trobem
la de responsabilitat civil (48€ mensuals) i de cotxe (68,84€ mensuals).

Manteniment 150€/mes
Asseguranca R.C. 48€/mes
Asseguranca cotxe 68,84€/mes

Per ultim hi trobariem el cost de I'estanga que segons I'entrevista amb la xurreria Tona
(Annex 1) s’ha definit un preu mig de 30€/dia.

24



2.4.4. Control de qualitat

Les bases del control de qualitat partiran de la “Guia de practiques correctes
d’higiene per als establiments de restauraci6 mobils” de la generalitat de Catalunya, on
s’explica la normativa vigent i tots els aspectes a tenir en compte per garantir la bona qualitat
del servei i dels productes, tant en tema d’al-lergens com del marc normatiu de conservacié
i manipulacio.

A partir d’'aqui es definiran quatre punts de qualitat basics:

- Tots els aliments es compraran, transportaran i s’emmagatzemaran en congeladors
per evitar trencar la cadena del fred.

- Tots els processos d’elaboracié del producte es faran amb la maxima higiene i
professionalitat

- Esfara una neteja del food truck a fons abans de comengar el servei, durant aquest
la neteja sera diaria, i un cop acabat es tornara a fer una neteja a fons.

- Per tal de millorar i garantir aquests punts es dura a terme un control de la qualitat
continu en tots els processos.

A més a més, tot el personal de cuina estara obligat a tenir el Certificat de Manipulacié
d’aliments i llegir i seguir la “Guia de practiques correctes d’higiene per als establiments de
restauracié mobils” on hi destaquem els segiients apartats:

Les condicions de treball i de les instal-lacions

Els requisits que han de complir les persones que preparen o venen aliments
- La manipulaci6 correcta dels aliments

La neteja i desinfeccio de I'equipament i de les instal-lacions.

Respecte a la satisfaccio del client, sempre s’estara disposat a escoltar i valorar tota opinié
que transmetin aquests. Es treballara sempre amb una bona conducta, respectuosa,
professional i simpatica de cara al public.

A nivell legal, i per complir la normativa vigent, el food truck estara homologat per a venta
ambulant d’alimentacio.

3. EL MERCAT

3.1. Analisi del mercat

3.1.1. Descripcio6 del sector i forces competitives

El mercat de la venta ambulant d’alimentacié es divideix actualment en dos segments
clarament diferenciats: food truck vintage i food truck fira.
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IMATGE 617: FOOD TRUCK VINTAGE | FIRA

FONTS: HTTPS://BIT.LY/2F5HMBZ ; HTTPS://BIT.LY/2MUDJ3Z

Per una banda hi trobem els food trucks vintages/retros, una nova tendéncia sorgida
durant 'any 2013 a Catalunya, on principalment hi han caravanes i furgonetes antigues,
remodelades i adaptades per la venda ambulant. Aquests es centren en una imatge vintage
molt cuidada i una oferta gastrondmica molt amplia i basada majoritariament en menjar
elaborat i sofisticat.

” ot ou
|

Es dirigeixen a un public “hipster” i “milenial” que acudeix a festes de carrer, amb musica en
directe i en ambients tranquils, on es dona importancia a la gastronomia, el menjar elaborat
i el bon ambient. En aquesta linia hi podem trobar conceptes com: gastronomia, aliments
gourmet i tendéncies culinaries.

L’obertura d’aquests nous establiments ambulants i el nombre d’esdeveniments enfocats a
aquest segment va créixer exponencialment fins I'any 2016, que va arribar al seu punt algid
a Catalunya. Alguns articles i noticies 'anomenen la febre dels food trucks. Durant 'any 2017
i 2018, les festes s’han reduit, i sembla ser que perduren aquelles que han aconseguit arrelar
i que tenen major afluéncia de gent.

Per una altra banda hi trobem els establiments ambulants tradicionals de fires i festes
majors que acostumen a ser remolcs grans i quadrats on hi predomina basicament el color
blanc i una imatge poc cuidada. Aquests busquen oferir un servei rapid, facil de menjar i
economic, predominant els preus baixos i I'alta rotacio de clients, un model oposat a I'anterior
els quals s’enfoquen molt en la imatge i la cuina elaborada.

Aquest mercat és estable i de tradicio, ja que va lligat directament a les fires i festes majors
dels pobles i ciutats any rere any. Els competidors son reduits i fixes, i no hi ha hagut gaire
evolucié en la imatge n’hi en el servei. Basicament sén negocis familiars que van passant
de generacio en generacié junt amb les seves rutes i places. En aquest mercat hi trobem
conceptes com: fast food.
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- Les 5 forces competitives de Porter:

Baix.

Al ser una venda a client final, la capacitat

de negociacié disminueix.

Tenint en compte també la gran afluéncia i

rotacio de gent (Molta demanda) i la poca

oferta.

Baix.

El poder de negociacio en vers a les

matéries primes és minima a causa de la

diversitat de proveidors d’aquest sector.

Molt alta.

Hi ha poques barreres d’entrada. Podria

Amenacga de nous entrants Ser una amenaga mes gran a pistes
d’esqui ja que es tractaria d’'un nou mercat

Poder de negociacié dels clients

Poder de negociacié dels proveidors

per explotar.

Baixa.

Hi ha pocs o cap producte substitutiu. Perill
Amenacga de productes substitutius que les festes ofereixin elles mateixes el

servei de menjar com succeeix amb la

barra de begudes.

Baixa.

Tot hi que hi ha molt competidors, com

s’ha comentat en I'entrevista, en els
Rivalitat entre competidors festivals no hi ha tanta rivalitat. En fires

gastronomiques tot i que el n°® augmenta,

la rivalitat €s compensa per la seva

diferenciacio.

Conclusio: Es destaca un mercat madur, molt acotat en quant al poder de negociacié amb
clients i proveidors, i en el qual, la clau per evitar nous i actuals competidors és emfatitzar
en la diferenciacio.

3.1.4. Analisi de necessitats, procés de compra i habits de consum

Tenint en compte els segments de mercat, s’han analitzat i determinat les necessitats
a cobrir en base a dos grans grups.

Segment food truck

Inclou els publics objectius de festes, festivals d’estiu, pistes d’esqui i fires de food truck.
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- Necessitats:

La necessitat principal a cobrir en aquest segment és la de menjar, una necessitat de
nivell fisioldgic que esdeveé prioritaria en els diferents escenaris on s’ofereix el servei.

En el mateix segment, i a un nivell superior, hi trobariem una necessitat social i d’afiliacio,
que es cobriria en el moment de menjar en grup o en familia, passant una bona estona
menjant i parlant, formant part d’'un col-lectiu.

- Procés de compra:
En el procés de compra s’assimila al de 'empresa de menjar rapid Viena, un sistema i
procediment molt eficient i que es defineix de la segiient manera:

p
Comanda

1. EI CLIENT llegeix la carta a la part exterior del foodtruck
2. S’apropa al mostrador, fa la comanda i paga

3. Se li entrega tiquet amb n° de comanda
< y

| Entrega/servei

4. El CLIENT espera que cridin el seu n°
5. El treballador crida el n°
6. El client agafa la seva comanda

R

- Habits de consum

Els clients estan acostumats a comprar menjar per emportar (Viena, McDonald’s, KFC,
Burger King, etc.) de manera rapida, agil i immediata en el moment de la necessitat. En la
majoria dels casos s6n compres impulsives i no planificades.

Segment catering

- Necessitats:

Tot i que la demanda ve donada per una necessitat fisiologica, aquest segment té
necessitats de nivells superiors en la piramide de Mashlow, com serien necessitats socials i
de reconeixement.

Cal remarcar que en aquest segment el client i el consumidor habitualment no sén la mateixa
persona. El client és qui contracta el servei i qui té necessitat socials i de reconeixement, i
el consumidor té necessitats fisiologiques.
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- Procés de compra:

y

Comanda

1. EI CLIENT contacta amb nosaltres i demana pressupost
2. Entregem pressupost i condicions

3. Si s'accepta el pressupost es fa paga i senyal del 60%
b >

| Entrega/servei

4. Oferim el servei

5. EI CLIENT paga el 40% restant un cop
acabat el servei

- Habits de consum:

Els clients estan acostumats a subcontractar serveis extres i exclusius per esdeveniment
privats.

e Els clients professionals “empreses o institucions” estan habituats a
subcontractar serveis d’aquest tipus, i els procediments de compra
acostumen a seguir aquest patro.

e Els clients particulars estan menys habituats a subcontractar serveis, és per
aixd que s’haura de col-laborar amb empreses que puguin explicar el servei
i emfatitzar en la pagina web.

3.1.6. Analisi dels principals competidors

La descripcié general de la competéncia estara formada per aquells establiments que
ofereixen menjar calent en els llocs i horaris definits com a objectiu.

Partint d’aquesta definicié es diferencien dos grans grups; en primer lloc els establiment fixes
(bars/restaurants), i en segon lloc els establiments mobils. Tenint en compte aquesta
premissa podem desglossar els diferents competidors en funcié del segment de mercat
objectiu.

- Segment Festivals: Tenint en compte I'horari (nits) en el qual es desenvolupen
aquest esdeveniments i la localitzacio dels mateixos (majoritariament recintes
ballats), fara que els unics competidors que hi hagi siguin els food frucks o parades
de menjar.
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- Preus baixos. - Processos molt eficients (rapidesa
- Productes poc elaborats. del servei).
- Imatge corporativa poc cuidada. - Preu competitiu en relacio a la

qualitat oferta.
- Imatge corporativa cuidada.

- Segment Fires gastrondomiques: Tenint en compte 'horari (mig dia- tarda -nit) en
el qual es desenvolupen aquest esdeveniment s’hi pot trobar més competéncia. Tot
i que la majoria de gent que acudeix en aquests esdeveniment el qué busca és
menjar en un food truck, tot i que també es pot considerar com a competéncia els
restaurants i bars que hi ha a la zona.

- Preus elevats. - Preus competitius.

- Productes elaborats. - Productes diferenciadors (el xurro,

- Moltes alternatives gastronomiques. fora de les alternatives habituals).

- Poca rapidesa del servei. - Costos baixos.

- Costos elevats. - Processos molt eficients (rapidesa
del servei).

- Segment Pistes d’Esqui: En aquest cas els competidors sén molt més reduits ja
que en aquestes localitzacions tan sols i acostuma haver un bar-restaurant situat a
peu de pista.

En el cas de la pista del port del compte, per exemple, només disposa d'un bar a la
pista d’esqui i totes les altres alternatives sén molt llunyanes. Per altra banda, hi
podem trobar el mateix client que porta I'esmorzar o berenar preparat de casa.

- Preus elevats. - Preus competitius.
- Productes poc elaborats. - Producte diferenciador.

- Segment Catering: En aquest cas hi ha un gran ventall de competidors directes. La
manera de cercar-los i contactar-hi és via online, per la qual cosa és molt facil
comparar i molt dificil diferenciar-te i ser la opcio preferent. En aquest punt, hi podem
trobar restaurants que ofereixen el servei de catering i empreses especialitzades en
exclusiva amb el serveis.

- Preus molt variats - Productes diferenciadors (el xurro,
- Molta diversitat gastronomica fora de les alternatives habituals)



3.2. Pla de marqueting

3.2.1. Segment objectiu

Segment Pistes d’esqui:

IMATGE 8: PLANOL PISTES D’ESQUI CATALANES
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El mercat de les pistes d’esqui t€ una part de dependéncia directe amb els aspectes
meteorologics. Basant-nos en el punt anterior, en la temporada 2017-2018 (una de molt
bona), i tenint en compte les dades de les estacions d’esqui del Grup FGC; La Molina, Vallter
2000, Vall de Nuria, Espoti Port Ainé han rebut la visita de 714.535 esquiadors, un 17% més
que la temporada anterior (610.000).

- L'estacié de la Molina:362.303 esquiadors, un 10% més que I'any anterior (330.491).
- Vall de Nuria i Skipallars, estacié que conforma Port Ainé i Espot:
- Vallde Nuria 122.177 visitants,38.389 forfets venuts respecte 40.453 de I'any
anterior.
- El'Parc Ludic i la resta d’'activitats de la Vall de Nuria 67.926 persones.
- Estacions del Pallars Sobira, Port Ainé i Esport, 174.058 persones, al voltant
de 5.500 usuaris menys que l'any anterior. Que complementant amb la
noticia del Segre, un dels dies amb més afluéncia, Espot va arribar a 2.240
esquiadors, mentre que a Port Ainé se’n van registrar 3.030 assolint
I'aforament maxim diari.
- L'estacio de Vallter 2000, Girona, amb una afluéncia de 42.161 esquiadors respecte
59.308 de la temporada anterior.
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Segons la noticia “Més de 32.000 persones a les estacions de Lleida i Port Ainé tanca per
aforament complet’ del Diari Segre, a les estacions de Lleida en la temporada 2017-2018 es
va registrar en un dia 32.200 persones. A Vaquéira el dies amb més afluencia va arribar a
meés de 20.000 persones a les pistes. A les instal-lacions de I'Alta Ribagorca (Boi) al voltant
de 4.000 persones, i més de 2.500 al Port del Comte, al Solsonés. Els directius de Tavascan
van xifrar en un minim de 500 persones.

Tal com comenten en la noticia “Les estacions d'esqui de la Generalitat tanquen la millor
temporada de neu de la seva historia” del Diari Ara, el Grup FGC dona resposta a aquestes
xifres per "la diversificacio dels serveis, i I'adaptacio dels preus a la demanda social", també
afegeixen que ha sigut clau "la inversié en maquinaria destinada a la produccid i I'adequacié
de la neu i les constants i fortes nevades a les estacions catalanes”.

Podem concloure que és un sector estacional amb una alta afluéncia i rotacié de persones,
que depén en gran part de la meteorologia.

Segment Fires de food truck:

Com ja hem comentat en apartats anteriors, hi va haver un auge en el nivell de fires
i esdeveniments de food trucks gastronomics durant els anys 2014-2016, que posteriorment
i en els darrers dos anys han disminuit i han quedat les que realment tenien més capacitat
d’atreure public. De totes maneres, cal remarcar que hi ha un gran nombre d’espais per
muntar-hi.

AT'any 2017 es van registrar aquest numero de fires mensuals:

TAULA 8: FIRES MENSUALS FOOD TRUCK

01 02 03 04 05 06 07 08 09 10 11 12
2 9 44 46 45 34 22 24 17 17 3 4
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Segment Festes majors i festivals:

Aquest és un mercat que s’ha mantingut estable en els anys. Aixo bé explicat per la
dependéncia directe a les fires i festes majors establertes anualment. La clau de I'éxit en
aquest mercat es basa en saber on hi haura més afluéncia de gent i en conseqiiéncia més
rotacié de clients. Un punt clau per coneéixer I'afluéncia que hi haura, és analitzar els cartells
musicals de les festes majors, i festivals. Aixi doncs, els grups musicals més coneguts del
moment atrauen sempre la majoria de persones de la zona. Aquest seria el punt de decisio
més important en relacio a I'eleccid de les festes.

En un principi s'optara per les festes majors del camp de Tarragona, prioritzant aquestes per
proximitat. De totes maneres, tal i que com s’ha comentat anteriorment, al seleccionar les
festes en funcié dels grups de musica, no hi haura una ruta fixe.

Una eina molt util i interessant per controlar i triar els festivals i festes majors de Catalunya
és la pagina web: https://surtdecasa.cat/. En la qual hi ha llistades totes les festes anuals de
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Catalunya. També s’analitzaran les gires que fan els grups més populars de I'any en les
seves pagines web, element que fara acabar de decidir el lloc on muntar.

En el seglent mapa i apareixen les Festes Majors que ens els darrers anys han
contractat grups de musica amb una gran atraccié de public, com per exemple la festa Major
del Morell que I'any 2018 va tenir una afluéncia de 6 mil persones. A més, també hi apareixen
els tres festival de major importancia del 2018 de la zona (Festiuet, Acampada Jove i
PintorRock) .

IMATGE 9: LOCALITZACIO FESTES | FESTIVALS
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Pel que fa als festivals, s’observa que atrauen un elevat nombre de public. Alguns exemples
serien:

TAULA 9: AFLUENCIA FESTIVALS

Acampada Jove 30.000 persones
Festiuet 4.000 persones
PintorRock 4.000 persones
Anolia 15.700 persones
Aquelarre 30.000 persones

FONT: ELABORACIO PROPIA
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Segment Esdeveniments privats:

Durant els darrers anys el sector dels serveis de catering ha anat en augment, sent
rany 2017 el quart any consecutiu de creixement.

Segons l'observatori sectorial DBK de INFORMA, s’ha comptabilitzat un total de 975
empreses, de les quals les 5 primeres de la llista tenen una quota de mercat del 39,5% i les
deu primeres una quota del 53,5%. Tot i ser un mercat encapgalat per aquestes grans
empreses continuara guanyant pes, de manera moderada, fins a superar els 3.600 milions
d’euros el 2018.

En aquest sector s’hi poden definir dos linies d’actuacio:

Per una banda el catering a I'engros (per exemple: menjadors d’empreses, escoles, hospitals
i institucions publiques), que tal i com referencia INFORMA és el que major pes té. Moltes
d’aquestes vendes sén per concurs public.

Per una altra banda el catering gourmet, enfocat a esdeveniments i celebracions privades.
Es en aquest on les petites empreses hi poden competir més faciiment, ja que no es
competeix amb economies d’escala, siné que hi juga un paper fonamental la diferenciacio i
la qualitat.

3.2.2. DAFO i Estratégia de marqueting
Analisis DAFO

TAULA 10: DAFO

DEBILITATS AMENACES

Pocs recursos financers
Xarxa de contactes reduida
Possibles mancances en la
planificacié estrategica

Ruta i places no assegurades

FORTALESES

Alguns dels socis tenen
coneixements sobre el sector
Coneixement de les festes mes
importants

Forta relacié d’amistat entre els socis
Tots els socis son ambiciosos,
treballadors i estan motivats i
entusiasmats amb el projecte

Gran capacitat d’aprenentatge i
adaptacié

Habilitat a la cuina i atencio al public

Alt nivell de competéncia
Facilitat per obrir un negoci food
truck

Baix nivell de negociacié amb els
proveidors

OPORTUNITATS

Ajudes a emprenedors

Gran nombre de festes i festivals
Public acostumat al consum en food
trucks

Baixa professionalitat de la
competéncia

Mercats potencials sense explotar
(pistes d’esqui)

El xurro és un producte molt conegut
i poc explotat

Creixement del sector del catering
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Conclusions: Podem observar que tot i el nombre de fortaleses i oportunitats sén més grans
que les amenaces i debilitats. Tot i aixi, les amenaces tenen un pes molt important dintre de
l'analisi i s’haurien d’explotar les oportunitats i fortaleses al maxim per tal de contrarestar-
les.

Estratégia

Tal i com s’ha indicat en I'apartat 2.1.4, |la estratégia de marqueting girara al voltant
dels tres punts claus de diferenciacio: adaptabilitat del servei al segment objectiu, imatge del
food truck i qualitat del servei i menjar.

Per tan, tots els esforcos aniran enfocats en:

- Adaptar els productes i processos de produccié al segment objectiu.

- Aconseguir el major nivell d’eficiéncia possible en tots els processos.

- Donar una imatge elegant i de qualitat en tots els punts, a més d'un alt nivell de
professionalitat.

- Superar les expectatives del client en quant a qualitat del servei, mitjangant un
packaging cuidat i una indumentaria corporativa.

- Donar una imatge corporativa que segueixi una mateixa linia en tots els segments.

- Potenciar els productes que major acceptacio per part dels clients tinguin.

- Potenciar els xurros, un dels productes que té major coneixement social i que menys
explotat esta en el sector dels food truck.

3.2.3. Previsio de vendes
Per calcular la previsié de vendes s’han tingut en compte dues variables:

- Per una banda, s’ha estimat un tiquet mig per cada public objectiu basat en la
informacié obtinguda en l'entrevista realitzada a la xurreria Tona (establiment del
sector de venta ambulant).

- Per una altra banda, s’ha definit el percentatge de clients que compraran en funcié
de lafluencia mitjana de les localitzacions, establint d’aquesta manera un escenari
pessimista, un realista i un optimista. Cal anotar que per realitzar el pla financer
s’utilitzaran els valor obtinguts en 'escenari realista.

Pistes d’esqui (Novembre-abril)

Contant un tiquet mig de 4,5€ i tenint en compte I'afluéncia de gent en un dia a les pistes
d’esqui (2500 persones), les previsions de venta son:

TAULA 11: VENDES PISTES D’ESQUI

Pessimista 1% (25 vendes) 1125 € 3.375 €
Realista 3% (75 vendes) 3375€ 10.125 €
Optimista 6% (150 vendes) 675 € 20.250 €
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S’ha estimat que el 70% de facturacié sera en xurros (30% paperina petita, 40% mitjana,
20% gran, 10% extra-gran), 20% de xocolata desfeta i 10% cafés (1/3 de cada) (productes
semi-complementaris). Els valors en 'escenari realista son els segients:

TAULA 12: VENDES PER PRODUCTE PISTES D’ESQUI

Xurros P.P. 21% 70.88 € 2.126,25 € 1069
Xurros P.M. 28% 945 € 2.835€ 568
Xurros P.G. 14% 47.25 € 1.417.5 € 142
Xurros P.E.G. 7% 23.63 € 708.75 € 35
Xocolata 20% 67.5€ 2.025€ 810
Cafes 3.33% 11.24 € 337.16 € 281
Tallat 3.33% 11.24 € 337.16 € 259
Café amb llet 3.33% 11.24 € 337.16 € 225
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Festes d’estiu i festivals (Majoritariament juny-octubre)

Contant un tiquet mig de 4€, tenint en compte I'afluéncia mitjana de gent a festivals i concerts
d’estiu (3000 persones) i que en aquest cas s’acostuma a muntar uns 2-3 dies per setmana
(10 dies mensuals, 50 per temporada). Les previsions de venda son:

TAULA 13: VENDES FESTIVALS

Pessimista 1% (30 persones) 120 € 1.200 €
Realista 3% (90 persones) 360 € 3.600 €
Optimista 6% (180 persones) 720 € 7.200 €
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Per definir aquesta distribucio de les vendes ens basarem en els nimeros de 'entrevista de
la xurreria Tona. Tenint en compte que els productes salats comporten un 80% de vendes i
el 20% restant es realitzen en xurros (en els mateixos percentatges que en les pistes
d’esqui), els percentatges finals serien: 80% [8,7% de vendes en nuggets (50% de cada
mida), 27,7% patates petites, 30,4% patates grans i 33,2% de begudes] 20% [30% paperina
petita, 40% mitjana, 20% gran, 10% extra-gran]. Els valors en I'escenari realista son els
seguents:

TAULA 14: VENDES PER PRODUCTE FESTIVALS

Nuggets p. 3% 13 € 125 € 35,90
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Nuggets g. 3% 13 € 125 € 20,91

Patates p. 22% 80 € 798 € 266,81
Patates g. 24% 88 € 876 € 175,45
Begudes 27% 96 € 956 € 505,37
Xurros P.P. 6% 22 € 216 € 108,54
Xurros P.M. 8% 29 € 288 € 57,72
Xurros P.G. 4% 14 € 144 € 14,41

Xurros P.E.G. 2% 7€ 72 € 3,60

FONT: ELABORACIO PROPIA

Esdeveniments privats (Maig i setembre)

Per aquest cas, la comunicacié online és clau per tal de que ens coneguin. Aixi doncs, en
els inicis sera un segment en el qual les ventes seran baixes.

En base de I'entrevista a la Xurreria Tona, la baixa repercussid inicial, un preu mig per servei
de 500€ i que els mesos on es realitzen més esdeveniments privats (bodes i comunions)
son al maig i al setembre, s’aconseguiria la segiient facturacio:

TAULA 15: VENDES ESDEVENIMENTS

Pessimista 0 0€
Realista 1 500 €
Optimista 4 2.000 €
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Es evident que durant els altres mesos, menys els mesos complets de les pistes d’esqui,
també es podrien fer esdeveniments i s’'intentaria alternar amb les festes del moment. Tot i
aixi, s’ha cregut més encertat nomeés definir uns mesos en concret.

Fires gastronomiques (Maig- octubre)

En aquest cas, les fires gastronomiques s’alternaran amb els festivals ja que algunes es
celebren durant la setmana i amb una durada de dos dies. Cal tenir en compte que en aquest
segment el public assistent acudeix amb una maijor intencié de compra i que la majoria de
parades s6n de menjar salat. Contant que assistim a dos fires gastrondmiques al mes amb
un tiquet mig de 6€ i una afluéncia mitjana de la meitat dels festivals d’estiu (1500 persones),
s’aconsegueix una facturacio de:

TAULA 16: VENDES FIRES GASTRONOMIQUES

Pessimista 3% (45 persones) 270 € 1.080 €
Realista 5% (75 persones) 450 € 1.800 €
Optimista 8% (120 persones) 720 € 2.880 €
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La facturacio estara dividida en: 10% de patates (5% cada mida), 20% begudes i 70% de
xurros (30% paperina petita, 40% p. mitjana 20% p. gran 10% xuts, contant en cada mida
de paperina una venda equitativa dels diferents tipus de xurros). Els valors en 'escenari
realista son els seguents:

TAULA 17: VENDES PER PRODUCTE GASTRONOMIQUES

Patates 10% 45 € 180 € 15,06
Begudes 20% 90 € 360 € 190,27
Xurros P.P. 21% 95 € 378 € 151,81
Xurros P.M. 28% 126 € 504 € 101,00
Xurros P.G. 14% 63 € 252 € 26,55
Xuts 7% 32 € 126 € 63,32
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Optant per una postura cautelosa i un escenari realista, 'augment anual respecte I'any
anterior de les previsions de vendes global sera del 5% en el segon any i del 10% en el
tercer any. En aquest ultim sera un moment que el negoci tindra un cert rodatge, es
coneixera millor el sector i es gestionara millor I'eleccié de les places.

3.2.4. Marqueting Mix

3.2.4.1. Politica de Producte i servei

El servei que es vol oferir a “AMSAL”, és un servei de restauracié ambulant adaptat a cada
public objectiu, tenint com a elements clau la qualitat del producte, la rapidesa del servei i la
facilitat de compra. Per tant, totes les decisions que influeixin directa i indirectament en el
producte i servei, es prendran sota aquestes premisses.

La quantitat de menjar i mida dels envasos s’han seleccionat tenint en compte les que
utilitzen diferents tipus establiments els quals prenem com a referéncia (p.e.: Mcdonals,
KFC, Burger king, Xurreria Tona...) i dels quals els consumidors estan habituats.

Respecte els xurros, s’ha optat per definir 4 mides de paperines amb unitats preestablertes,
és a dir, treballant la venta per envas i eliminant d’aquesta manera la venta per pes. Cada
vegada més, i sobretot en les noves generacions, s’ha perdut I'habit de comprar per pes, ja
que s’acostuma a comprar en la majoria d’establiments per unitats/envasos. Es creu
convenient fer aquest canvi per facilitar la compra als clients en relacid a les noves
tendéncies d’eleccié i decisio.

A continuacié podem veure els diferents tipus d’envasats, els quals intenten seguir una linia
“eco” utilitzant com a material principal el cartré i la fusta. Quan el consum de envasos
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augmenti, es buscara sempre i quan l'increment del cost sigui baix, que tots els envasos
tinguin el nostre logotip.

A més a més, en tots els productes fregits es buscara aconseguir un color daurat i una
textura cruixent a través de I'oli d'oliva per tal de potenciar el producte fent-lo més desitjable
a través dels altres sentits, treballant per mantenir aquest punt de fregit en el seu optim.

IMATGES 10, 11, 12: PACKAGING
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3.2.4.2. Politica de Preu

Tenint en compte que es vol donar una imatge d’establiment “franquicia” per tal de
transmetre confianga i seguretat en el procés de compra, els preus es definiran seguint les
premisses que els establiments de referencia utilitzen (preus amb decimals p.e.: 2,99€ enlloc
de 3€).

Respecte el preu ens volem posicionar en torn a la mitja, és un element del qual només
volem diferenciar-nos amb la utilitzacié de decimals i la percepcié que comporta.

Sabem que aquest no és un factor clau en la decisi®6 de compra, ja sigui per la baixa
competéncia o per l'alta demanada i rotacié de clients (festivals, festes d’estiu i pistes
d’esqui). Per altra banda observem que la diferenciacié clau es fa en el producte (i en la
imatge del food truck) com en els esdeveniments i catering, les fires de food trucks o al igual
que en el punt anterior, les pistes d’esqui.

Per tal d’establir un preu equivalent i estandard respecte als competidors hem utilitzat
uns preus de referéncia del sector.

Primerament hi trobem els preus de la xurreria tona que s’han verificat com a preus
representatius contrastant-los amb altres food frucks de diferents festes i festivals d’estiu
(p.e. concerts de valls, acampada jove, festiuet, i altres concerts de festes majors.).

Per altra banda, tenim els preus del Viena, una empresa del sector alimentari que té una
imatge molt similar a la que volem transmetre en la nostra empresa i el McDonald’s com a
gran franquicia de menjar rapid .
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TAULA 18: COMPARACIO PREUS PRODUCTES

- 2,30 2,75 3 2,99 1386% 93,27%
- 2,90 3,3 5 4,99 1529% 93,86%
- 2,90 - - 3,49 443% 81,57%
- 4,60 - - 5,99 402% 80,09%
. 23 - - 2,99 291% 74,43%

2,90 4,99 - 3,99 118% 54,03%

1,3 1,65 15 15 911% 90,11%
- 22 2.1 2 1,99 367% 78,58%
_ 2,3 2,1 2 1,99 310% 75,58%
- 23 2.1 2 1,99 458% 82,08%
- 23 2.1 2 1,99 402% 80,08%
- 275 2 25 056%  90,53%
- : 1,55 - 15 308%  75.49%
_ 1 1,35 - 1,3 303% 75,16%
- : 1.25 - 12 365%  78.48%
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Paperina xurros

petita 1,8 1,99 1797% 94,73%
Paperina xurros
mit?an; x4 45 4,99 3349% 97,10%
Paperina xurros
gra'[; e 9 9,99 4050% 97,59%
P .

aperina xurros 18 19,99 4330% 97,74%
extra gran
Paperina xurros
sucre glag - 1,99 1984% 95,20%
petita
Paperina xurros
sucre glag - 4,99 3588% 97,29%
mitjana
P :

e Ees . 9,99 4219% 97,68%
sucre glag gran
P :

ot Ees 2 2,99 506% 83,50%
xocolata petita
Paperina xurros
xocolata 4 4,99 356% 78,09%
mitjana
P :

aperina xurros 8 8,99 656% 86,77%
xocolata gran
Xut de crema 2 1,99 1052% 91,32%
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3.2.4.3. Politica de Comunicacié

La politica de comunicacioé es recolzara en dos punts fonamentals:

Comunicacio offline, es basara en els cartells i fotografies que formaran part de la
imatge del food truck i que serviran per donar a coneixer al public objectiu els
productes que s’ofereixen i el seu preu. Es vol donar una imatge d’establiment
“franquicia” per tal de transmetre confianga al client amb una imatge corporativa
potent.

Comunicacié online, servira per relacionar-se amb possibles clients. D’aquesta
manera s'utilitzara Facebook, Instagram i Pinterest per crear connexions, presentar
els nostres serveis i saber on poden trobar-nos en cada moment. A més, es
disposara d’'una pagina web com a carta de presentacié i s’intentara estar present
en portals d’intermediaris que ofereixin el nostre servei de catering (ex. Wedding
planners).

TAULA 20: AREES D’ACTUACIO | COSTOS DE MARQUETING
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Promocié de Xocolata gratuita per
ventes compra min. 15€ de xurros
Publicitat Flyers per festes de nit () 20.000 0.01135€ 227€
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1.080 0.2368 255.74€

Logotip i nom de la marca AMSAL

En el procés de disseny del logotip s’ha buscat que transmetés tots els valors i conceptes
de 'empresa.

D’aquesta manera el logotip representa en la mesura de lo possible el concepte de
establiment de menjar, a través del color groc-taronja. També es volia representar la idea
d’establiment ambulant, representat pel simbol de localitzacié de mapa.

IMATGE 13: LOGOTIP

Finalment, s’ha jugat amb el nom de la marca (amb + sal = amsal) que representa
lingredient que s’utilitza en la produccio6 de tots els nostres productes. Aconseguint recordar
amb el nom el concepte d’alimentacio.

FONT: ELABORACIO PROPIA

IMATGE 14: MARCA

FONT: ELABORACIO PROPIA
Aixi doncs, tenim un logotip que transmet tots els valors de 'empresa, i un nom de marca
que defineix clarament els conceptes de menjar i nomada.
Imatge vestuari

El vestuari sera de color negre amb el logotip estampat, transmetent d’aquesta
manera un major grau de professionalitat respecte la competéncia.

IMATGE 15: VESTUARI
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Imatge del foodtruck

Per tal d'impulsar i estimular la compra de tots els productes que oferim es treballara amb
una linia corporativa que incloura el logotip en I'exterior del food truck juntament amb un
cartell lluminés amb la carta de productes i preus.

IMATGE 15: Foop TRUCK

FONT: ELABORACIO PROPIA
Pagina web (Annex 2)

3.2.4.4. Distribucioé

La politica de distribucié tindra com a punt de partida el fet de que el procés de
fabricacio, venda i distribucié es realitzara de forma directa en el propi food truck.

En les festes, pistes d’esqui i esdeveniments sera necessari debatre amb els
ajuntaments o organitzacions els llocs/localitzacions on situar el food truck. Sera clau situar-
se a prop dels punts amb més trafic de gent, sempre i quant les condicions afavoreixin la
compra (p.e. lo suficientment lluny de la musica per tal de no interferir en el procés de venda).

En el servei de catering, tot i que la compra es fa a través de la pagina web, la distribucié
del servei és igual a la resta, nosaltres ens encarreguem de portar el food truck a la
localitzacié escollida pel client en I'horari acordat. En aquest cas, I'element diferenciador és
el canal de venda, per aix0 a la web hi haura activa I'opcié de compra, amb un procés senzill
i rapid, evitant haver d’introduir gran quantitat de dades. El format de la plataforma web
permetra adaptar-la a dispositius mobils, tabletes i ordenadors, permeten a l'usuari que hi
pugui accedir des de qualsevol punt.
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No es treballara en excés el posicionament a Google, siné que es buscara que les visites
vinguin motivades des de les xarxes socials de 'empresa i del boca orella.

4. ORGANITZACIO

4.1. Organigrama i definicié de llocs de treball

Partint de la base que aquesta és una empresa de nova creacié i es conta amb tres
socis-treballadors, 'organigrama quedara de la seglient manera:

Junta de socis

Director Director

Produccié/Comercial Administracié/Aprovisionament

Treballadors punt de

Administratius
venda

A la part superior hi trobarem la junta de socis formada pels tres i els quals comparteixen el
mateix percentatge de participacio i dret a vot. En una linia inferior i per tal de delegar i
gestionar les responsabilitats i trobem els directors de 2 arees que engloben els quatre punts
basics: Produccié i comercial dirigit per I’Anton Linares el qual tindra per sota els treballadors
de cara el public, que inicialment serem ell i jo, i administracio i aprovisionament gestionat
per mi i amb el suport administratiu dels socis.

Creiem que tot i sent una empresa de nova creacié on els treballadors son els mateixos
socis, és importat deixar clar qui es fa responsable de cada area i deixar-ho establert per un
futur creixement del negoci.

Definicio llocs de treball

Hi han uns compromisos no escrits que es comparteixen entre els socis sent aquest
la dedicacié6 i implicacio del cent per cent en el projecte.

En termes generals, I'Anton i jo serem els encarregats del negoci, tant de les feines fisiques
com ara el subministrament, emmagatzematge, venta al public i col-locacié, muntatge,
manteniment i adaptacié del food truck com també les d’ambit més intel-lectual com ara la
gestio d’inventaris, control de despeses i inversions, regularitzacid de pressupostos,
contacte amb proveidors i millora de processos entre d'altres.
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Pel contrari, la Maria dedicara la major part del seu temps en I'assessorament i tasques
administratives del negoci, a part d’aixd, donara suport en la realitzacié d’altres tasques.
Les principals seran buscar, seleccionar i negociar les places on s’haura de muntar, fer els
pressupostos i acords entorn al nostre servei de catering/esdeveniments. A més a més, sera
un reforg en els serveis.

Director de produccio i comercial:
Funcions

- Previsio de vendes.

- Avaluar les necessitats reals dels consumidors.

- Responsable de les campanyes publicitaries i ampliar la xarxa comercial.
- Analisi de la satisfaccié dels clients.

- Control de qualitat de produccio

- Supervisar la produccio

- Detectar punts febles en els procediments per tal de fer ajustos i millores

Competéncies

- Saber delegar les tasques corresponents.
- Capacitat de lideratge adequada.

- Ser empatic amb la resta de treballadors.
- Capacitat d’analisis

Director administracié i aprovisionaments:
Funcions

- Coordinar totes les tasques comptables, administratives, financeres.
- Controlar els costos.

- Gestionar les compres i estocs.

- Contactar i negociar amb proveidors i buscar possibles alternatives.

- Preveure una bona gesti6 de la tresoreria.

- Analitzar la politica d’'inversions quan 'immobilitzat estigui amortitzat.
- Control pressupostari.

Competéncies

- Saber delegar les tasques corresponents.
- Capacitat de lideratge adequada.

- Ser empatic amb la resta de treballadors.
- Capacitat d’analisis

45



Treballador de venta al public:
En la venta al public es faran torns rotatius de dos hores, alternant cuina i atencio al public.
Funcions

- Cuinar

- Atendre als clients

- Preparar les comandes

- Altres feines fisiques com ajudar a obrir i reaprovisionar el food fruck
Requisits del lloc:

- Titol de manipulador d’aliments

- Idiomes: Domini del catala i castella, anglés valorable

- Orientacié enfocada al client: simpatic, bon comunicador, resolutiu
- Pulcre i preocupat per la higiene

- Organitzat i ordenat

- Estudis de cuina valorable.

4.2. Sistema de seleccio i captacio

Com bé s’ha esmentat en el punt anterior, tots els llocs de treball i les seves tasques
corresponents seran portades a terme pels socis fundadors, deixant de banda en els inicis i
en l'estrategia a mig termini la possibilitat d'incorporar nous treballadors a I'estructura
empresarial proposada. Aixi doncs, la planificacié a mig termini no preveu créixer en nombre
de treballadors i per tant no hi haura definida ni establerta una politica de selecci6 i
contractacio de personal.

En el suposat cas que fos necessari, en alguna festa o esdeveniment en concret, augmentar
el nombre de personal, s’incentivaria 'ocupacié temporal dels residents d’aquella zona,
principalment a joves que no busquen una feina fixe pero si uns diners extres. En aquesta
situacio, la captacié de personal es faria mitjangant empreses de treball temporal i realitzant
una entrevista directa per tal d’obtenir candidats amb les caracteristiques adients.

4.3. Formes de contractacio i retribucio

Tenint en compte les dificultats inicials que poden sorgir durant la posada en funcionament
d’'un negoci nou, s’ha cregut convenient establir unes retribucions salarials baixes.

La politica salarial plantejada inicialment busca tenir un cost d’estructura baix, explicat
majoritariament per la cerca d’'una estructura flexible en terme de costos i un augment de les
reserves de I'empresa. Amb aixd es vol aconseguir tenir un pulmé financer suficient per
poder fer front a la compra de més food frucks en un mig termini sense endeutament extern.

Per tan, inicialment el salari atorgat al soci treballador sera de 1000€ mensuals el primer
any, ampliant-se a 1.500€ en el segon, sempre i quant les previsions de creixement
segueixin dins la linia establerta.
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TAULA 21: SALARIS

E:::L 1.000€ 364,22€ 150€ 850€
Anton Linares 1.000€ 364,22€ 150€ 850€
Maria Pérez 1.000€ 364,20€ 150€ 850€
TOTAL (anual)  36.000€ 13.111,92€ 5400€ 30.600€

FONT: ELABORACIO PROPIA

En el supdsit d’haver de contractar personal, el sou que s’establira sera el sou mig
interprofessional estipulat en el sector de la restauracio.

4.4. Motivacioé i formacio

La unié entre els socis i 'entusiasme d’aconseguir que el projecte tiri endavant sera
la major motivaci6 de cara a I'éxit, és per aixo que la cultura empresarial sera un factor clau.

Sentir-se part de I'equip, del projecte i dels objectius comuns sera part de la motivacio del
personal.

A més, per tal de tenir motivats als possibles treballadors (no socis), s’afegira una part
variable al salari en funcié a uns objectius de ventes, fent-los aixi particips d’'un percentatge
del benefici de cada servei.

Pel que fa a la formacio, s’establira un contingut formatiu el qual incloura La Guia de
food trucks de la Generalitat i un resum amb els procediments de venta i produccid, la qual
el treballador haura de llegir-se personalment.

A més, els socis impartiran una xerrada presencial d’'una hora aproximadament en la qual
s’explicara el funcionament i métodes de treball i on es deixaran clares totes les tasques i
responsabilitats del treballador.

5. PLA FINANCER

5.1. Calcul de la inversio inicial

Pel calcul de la inversio inicial tenim en compte el cost del food truck completament
funcional, és a dir, amb la maquinaria i instal-lacié necessaria per comencar el projecte, la
furgoneta i tots els costos inicials explicats en 'apartat “2.4.3. Aprovisionament, compres i
costos”.

El valor total de la inversio inicial puja a 31.239€ desglossat seguidament:
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TAULA 22: INVERSIO INICIAL

Immobilitzat intangible 12,42 2,61 15,03 - -
Pagina web 12,42 2,61 15,03 - -
Immobilitzat material 19.908,84 3.920,67 23.829,51 - 1.493,55
Food truck (remolc) 7.475,20 1.569,79 9.044,99 15 498,35
Vehicle (Furgo) 7.850,00 1.648,50 9.498,50 15 523,33
Maquinaria 3.209,60 674,02 3.883,62 10 320,96
Utillatge i estris 135,04 28,36 163,40 5 27,01
Aportacions no dineraries 1.239,00 - 1.239,00 10 123,90
Existéncies 1.368,47 287,38 1.655,85 - -
Despeses de constitucié 220,98 46,41 267,39 - -
Efectiu i altres liquids 5.471,22 - 5.471,22 - -
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Tal i com es pot observar en la taula superior, el valor total de 'immobilitzat (excepte
aportacions no dineraries dels socis) ascendeix a 22.605,54€, import que es finangara
totalment amb les aportacions dineraries dels socis.

L’efectiu amb el que s’iniciara I'activitat sera de 5.471,22€, suficient per fer front els
pagaments posteriors a la posada en marxa. Tot i que les ventes es realitzen a client final i
aquest paga al comptat, disposar d’efectiu reduira la incertesa d’'ingressos inicials i les
possibles tensions de tresoreria que podrien sorgir en l'inici de I'activitat.

En quant a les existéncies, s'iniciara I'activitat amb la compra de totes les necessaries per
cobrir un aproximat de vendes d’'un mes.

Per calcular les amortitzacions s’han utilitzat els barems de les taules oficialment aprovades,
en les quals s’estableix un coeficient lineal maxim de 12% (8,33 anys) i un periode maxim
de 18 anys (5,56%) en la maquinaria. En els electrodomeéstics s’ha decidit una amortitzacié
de 10 anys, 15 anys pel food truck i 5 anys per I'utillatge. En les amortitzacions també s’hi
inclouen els aparells no amortitzats que aporten els socis.
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5.2. Finangament de la inversio inicial

Totes les necessitats financeres per a iniciar I'activitat seran cobertes integrament per les
aportacions dels socis. Aixi doncs no sera necessari demanar préstecs bancaris ni
finangament extern.

TAULA 23: PLA DE FINANGAMENT

CONCEPTE IMPORT %
Capital escripturat 30.000 € 96%
Immobilitzat Material 1.239 € 4%
Total necessitats 31.239 € 100%
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L’objectiu d’aquesta postura es basa en el fet de que si I'activitat no prolifera tal i com s’ha
previst, els lligams i els impediments per a tancar-la seran minims. Evitant el finangament
extern s’aconseguira llibertat absoluta, i les preses de decisions seran conseqiients en si
mateixes, excloent-ne la variable de pagament d’interessos.

TAULA 24: TIPUS D’ APORTACIONS

APORTACIO DINERARIA Capital 10.000€/soci
Fregidora eléctrica 199€

APORTACIO NO Ordinador portatil 695€

DINERARIA Impressora 195€
Cafetera 150€

FONT: ELABORACIO PROPIA
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5.3. Previsié del compte d’explotacié a tres anys
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COSTOS

Analitzant el compte d’explotaci6 s’observa que la partida “altres despeses variables”
representa durant els mesos d’hivern (de novembre a abril “servei a pistes d’esqui”) un 13%
dels ingressos, un 70,5% dels costos variables i un 51% dels costos totals. La part que més
pes té en aquesta partida son les despeses derivades de les quotes® d’estacionament, que
ascendeixen a 900€ aprox. i que vénen definides pels ajuntaments.

*Es per aix0o que sera important emfatitzar en la negociacié amb els ajuntaments encarregats
de les localitzacions per aconsequir reduir al maxim aquest cost.

En els altres mesos, la partida “altres despeses variables” disminueix degut a la
reduccio de dies en que s’esta en actiu. En canvi, el pes dels costos fixes sera una mica
superior respecte als costos totals. Tot i aixi, observem que en tot el periode els costos fixes
tenen un valor baix, gracies en gran part en no haver de fer front a un lloguer d’'una nau
industrial.

AUGMENT DE SOU

En una visi6 global dels tres anys, s’observa que la partida que fa que l'increment
dels beneficis sigui més lineal és la dels salaris, els quals augmenten un 33,33% en el segon
any, mantenint-se en els seglents.

Aquest politica salarial és fonamental per la motivacid, satisfaccié i sostenibilitat economica
dels socis, ja que es considera basic que el salari sigui superior al que es podria obtenir en
un lloc de treball per compte alié i tenint en compte que no hi haura repartiment de dividends
en els primers anys.

Amb tot s’aconsegueix tindre unes reserves suficients per a fer front a possibles inversions
futures.

BENEFICIS

En quant als benefici s’observa que, a excepcioé d’'un mes, el resultat net sempre és
positiu. La qual cosa ens indica que el negoci és viable.

5.4. Calcul del punt mort

S’ha calculat el punt mort en els tres anys. Per fer-lo, s’ha utilitzat el model realista
de la previsio de vendes i les dades del compte de resultats.

Tenint el % de vendes de cada producte es calculen les unitats venudes mensualment de
cada producte amb la seglient formula:

Facturaci6é X % Vendes x
Y:(% Vendes x Preu producte)

Unitats venudes x =

Si I'estimacié és amb % de facturacio:

Facturacidé X % Facturacié x

Unitats venudes x =
Preu x
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Tenint les unitats totals s’ha calculat el preu per unitat:

o Facturacio
Preu de venta mitja (PVM) = Unitats totals

Per calcular els costos variables totals unitaris s’ha fet servir la formula:

Total despeses variables
Unitats totals

Cost variable unitari (CVu) =

Marge contribucié:

PVM — CVu

Marge de contribuci6 = UM

| per finalitzar per calcular el punt mort s’ha fet:

Costos fixes

Punt mort = m

Pistes d’esqui:

TAULA 26: UNITATS VENUDES PISTES D’ESQUI

- 568 142 35 810 281

1069 259

225
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Festivals:

TAULA 27: UNITATS VENUDES FESTIVALS

4

FONT: ELABORACIO PROPIA
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Fires gastronomiques:

TAULA 28: UNITATS VENUDES FIRES GASTRONOMIQUES

Patates Begudes Xurros P.  Xurros M.  Xurros G. Xuts Total
Unitats 15 190 152 101 27 63 548
FONT: ELABORACIO PROPIA

PVM—lgOO 3,28€
T 548 7

Esdeveniments: Contant que les tres cartes tenen el mateix pes, es calcula una mitjana
dels productes que es podrien gastar en els esdeveniments:

Unitats y X Facturaci6 events

Unitats equivalents de y a events = —
Facturacié mensual

Fires = 2259 - 152 Festivals = 222°% ~ 165 Pistes d'esqui = 3389%500 ~ 167
1800 3600 10125
. ) 152 + 165+ 167 .
Mitjana unitats venudes = 3 = 162 unitats venudes a events
2,99 + 3,03 + 3,28
PVM = 3 =3,10€
Any 1:
PVM =~ 3.09€
o — 19735.35 GamE
U= 20341
Punt mort = —22%1° - 17844 unitats
3.09-0.67
.. 3.09-0.67
Marge de contribuci6 = ———— = 0.78
3.09
43206,16
Punt mort = —————~ 55392,51 €
0,78
Any 2i3:
Punt mort = el s 17717 unitat
unt mort = oo & unitats
42875,13
Punt mort = 078 ~ 54968,12 €
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Aquests serien els volums de vendes (unitari i monetari) a partir de les quals el
projecte comencaria a tindre beneficis. En el primer any, tenint en compte les previsions de
vendes, els 4.616,04€ mensuals per arribar al punt mort es superen en tots els mesos
menys maig, el mes més fluix i el qual s’haurien de trobar alternatives per arribar-hi. En els
anys posterior també s’assoleix el punt mort anual.

Ratis de solvéncia

En aquest cas, al ser un finangament 100% amb capital propi i pagar al comptat als
proveidors, no és necessari calcular ratis de solvéncia ja que I'apalancament és nul.

Indicadors de la rendibilitat de I'empresa

TAULA 29: RENDIBILITATS

Rendibilitat econdmica BAIT / Actiu 0,612 0,459 0,455
Rendibilitat financera BN / Fons propis 0,849 0,971 1,463
Rendibilitat de les vendes BAIT / Vendes 0,300 0,327 0,410

FONT: ELABORACIO PROPIA

Com es pot observar, tots els ratis sén positius sent 'econéomic I'inic que no té un
creixement durant els 3 primers anys. Aix0 és degut a que s’estan augmentant les reserves
per posteriorment obrir nous food trucks, fent aixi que la rendibilitat respecte I'actiu total
disminueixi en els primers anys.
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5.5. Previsioé del pressupost de tresoreria a tres anys
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La totalitat de pagaments a proveidors es fan al comptat, cosa que també succeeix
amb els cobraments a clients. Amb aquest funcionament “al comptat” aconseguirem evitar
tensions de tresoreria. Tot i ser un punt positiu s’hauria d’intentar treballar per millorar les
condicions de compra, buscant pagar a la majoria de proveidors a 30-60 dies, d'aquesta
manera s’aconseguiria tenir més flexibilitat i liquiditat.

5.6. Previsié del balang de situacio a tres anys

TauLa 31: BALANC DE SITUACIO

30133,52 68% 30133,52 51% 30133,52 30133,52

ACTIU NO CORRENT

30133,52 68% 27893,73 47% 25653,94 33% 23414,16 22%

| An 0 0% 2239,79 4% 4479,576 6% 6719,364 6%
ACTIU CORRENT 14118,18 32% 29153,38 49% 47137,22 61% 76910,87 72%

' 1736,91 4% 1736,91 3% 1736,91 2% 1736,91 2%

12381,27 27416,47 45400,31

75173,96

PATRIMONI NET 30000,00 68% 49?85,?6 84% 72520,16 94% 107044,37 100%
: 3000000  68% 3000000  51%  30000,00  39% 30000,00 28%
0,00 0% 19785,76 33% 22734,40 29% 34524,22 32%
0,00 0% 0,00 0% 19785,76 26% 42520,16 40%

9501,14 0,0

PASSIU NO CORRENT 14251,7 4750,58

FONT: ELABORACIC PROPIA

En la previsi6 del balang de situacié es veu reflexada la politica de creixement que
es vol dur a terme amb I'expansio6 del negoci, la qual comporta la compra de nous food trucks
en un futur proxim. Per tant, durant els primers anys no hi haura repartiment de beneficis i
aquests aniran exclusivament a incrementar la partida de reserves.
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6. Conclusions

Un cop finalitzat I'estudi del projecte empresarial podem extreure varies conclusions:
En primer lloc analitzem la viabilitat comercial:

Per una banda, es detecten oportunitat de mercats i nous llocs d’actuacié on podem ser
diferenciadors.

Les pistes d’esqui esdevenen un mercat objectiu on la demanda no esta coberta
completament per la competéncia. En les festes de nit o de food frucks la competéncia
rarament ofereix xurros, el nostre producte diferenciador.

A més, veiem que podem oferir una linia de concepte diferent de l'actual, sortint dels
estereotips d’establiments ambulants habituals; xurreria “de fira” i food truck “vintage”.

Per una altra banda, cal tenir en compte les poques barreres d’entrada de nous competidors.
Tot i que la inexperiéncia i la falta de coneixement técnic en el sector ambulant poden ser
una barrera d’entrada important, el nivell econdmic requerit per iniciar I'activitat és baix.

- Podriem concloure des del punt de vista comercial que el projecte és viable.

En segon lloc analitzem la viabilitat técnica:

El fet de tenir una carta més reduida que la de la competéncia ens permet tenir majors nivells
d’estoc de cada referéncia in situ evitant d’'aquesta manera trencaments d’estoc, sent més
competitius en quan costos (compres de gran volum) i més eficients en els processos
productius.

A més, el layout dissenyat del food truck ens permet adaptar-nos als diferents mercats sense
costos afegits, i la capacitat productiva amb el tres socis és suficient per abastir la demanda
prevista en tots els mercats definits.

- Enaquest cas podem dir que hi ha viabilitat técnica.

En tercer lloc analitzem la viabilitat econdmica:

Tenint en compte que el capital necessari per dur a terme I'activitat €s cobert completament
per les aportacions dels socis i que aquests seran els propis treballadors, es planteja una
estructura flexible i sostenible.

Per altra banda tenint en compte les previsions de vendes que es recolzen per les afluéncies
mitjanes i de les respostes de l'entrevista de la Xurreria Tona podem afirmar que es
generaran suficients recursos per mantenir I'activitat al llarg del temps. Com ja s’ha comentat
anteriorment, els indicadors de rendibilitat també son favorables i es supera el punt mort.

- Des del punt de vista economic el projecte també és viable.

Finalment podem concloure que el projecte empresarial AMSAL és viable.
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