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1- Resumen Ejecutivo

En este Trabajo de Fin de Master se creara el proyecto de un negocio de restauracién
desde cero y se hara un plan de empresa con todos los puntos imprescindibles para saber

como enfocarlo.

Este plan de negocio servird para conocer qué pasos se tienen que tomar en cada una de

las areas de la empresa, cuando ésta ya sea una realidad.

El objetivo es conocer si el negocio es viable y si tiene proyeccion de futuro. Por esto, se
hara un seguido de analisis y estudios del entorno interno y externo. Ademas, de conocer

todos los posibles inconvenientes y/o oportunidades que se encontrara el negocio.

Una vez finalizado el proyecto, obtendremos unas conclusiones y se resolveran todas las
posibles dudas que puedan surgir. Finalmente, se decidira si el negocio es viable y si tiene

proyeccion de éxito de futuro, o por lo contrario no lo tiene.

1.1- Abstract

In this Master's Thesis, a restaurant business project will be created from scratch and a

business plan will be made with all the essential points to know how to approach it.

This business plan will serve to know what steps have to be taken in each of the areas of the

company, when it is already a reality.

The objective is to find out if the business is viable and if it has future prospects. For this
reason, analyzes and studies of the internal and external environment will be monitored. In
addition, to know all the possible inconveniences and/or opportunities that the business will
find.

Once the project is finished, we will obtain some conclusions and all possible doubts that
may arise will be resolved. Finally, it will be decided if the business is viable and if it has a

projection of future success, or on the contrary, it does not.



1.2- Palabras Claves

1- Plan de negocio

(Business plan)

2- Restaurante

(Restaurant)

3-Cava

(sparkling wine)

4-Turismo

(tourism)



2- Introduccion

Este proyecto consiste en la creacion del negocio de un restaurante en la localidad de Sant
Sadurni d’Anoia, un pueblo situado en la comarca del Alt Penedés, en la provincia de

Barcelona.

El principal motivo para la realizacion de este negocio, es que en la poblaciéon hay pocos
restaurantes en comparacion a los que serian necesarios por la cantidad de turismo que

recibe el pueblo.

Este negocio sera construido en una casa de grandes infraestructuras (de unos 500 m?) y
con un gran jardin (de unos 450 m?) donde poder celebrar eventos, bodas, comuniones,
cumpleaiios, etc. Ademas, dentro de la casa hay una bodega (de unos 15 m?) donde se
podran almacenar todas las bebidas de cava y vino. El cava es uno de los grandes

atractivos turisticos que tiene el pueblo.

El restaurante se llamara “La CaVeta”. El motivo de la eleccién de este nombre no es mas
que, por lo que caracteristica principalmente el pueblo; la gran cantidad de empresas de

cavas que hay.

El pueblo recibe muchos turistas al cabo de afio (mas de medio millén)*, y este es uno de
los motivos que nos motiva a llevar a cabo este proyecto. El municipio es muy atractivo para
todas las personas que visitan Catalufia, ya que en el pueblo hay las dos cavas mas

importantes a nivel mundial, que son las cavas “Freixenet y Codorniu”.

Otro factor que lleva a la idea de construir este negocio es, que el restaurante estara situado
cerca de las Cavas Freixenet, exactamente a unos 100 metros, y ademas en la entrada del

pueblo, donde esto lo hace muy visible por todos los que vienen de visita.

Sant Sadurni d’Anoia es el pueblo que tiene mas cavas por metro cuadrado de todo el
territorio espariol®>. Por este motivo, es conocido como la “Capital del Cava”. En total hay
mas de 80 cavas distribuidas por todo el municipio, del cual producen el 90% de cava de
todo el estado, y algunas cavas exportan en todo el mundo con el “DO Cava” (denominacion
de origen del cava)®. Este dato es, sin contar la cantidad de gente que hace cava en sus

propias casas, sino esta cifra se dispararia.

! Fuente: CincoDias.
? Fuente: Web Cami del Riu.
3 Fuente: Web Cami del Riu.



Podemos afiadir, como oportunidad de peso para tirar el negocio hacia delante, que el
pueblo tiene muy buena localizacion. Esta ubicado a 45 kilometros de Barcelona y a 60 de
Tarragona, y la AP-7 pasa por delante del municipio. La AP-7 o también llamada la autopista
del Mediterraneo es uno de los ejes mas importantes de todo el territorio nacional.
Comunica toda la costa mediterranea espafola desde la frontera con Francia hasta
Guadiaro (Andalucia).

El hecho de que este eje pase por delante del pueblo, lo hace mucho mas visible y mas

cémodo para los turistas decidir parar a visitar unas cavas y/o a comer en un restaurante.

Todos estos factores, son los que han hecho replantear que la mayor manera para

emprender y construir un negocio en este entorno es hacer un restaurante.

El objetivo de la realizacién de este proyecto es conocer si el negocio tiene proyecciéon de
éxito de futuro y si vale la pena hacerlo realidad. Para conseguir estos objetivos

realizaremos un seguido de estudios y analisis del negocio, del mercado, del entorno, etc.

2.1- ; Qué es un plan de negocio?

Antes de seguir avanzando con el proyecto, definiremos que es un plan de negocio o
también llamado plan de empresa. Asi, los lectores y oyentes podran conocer mejor a qué

nos referimos cuando hablamos de ello.

Un plan de empresa o “business plan” es un documento donde se obtiene, todo lo que se
necesita saber para que un negocio se ponga en marcha, qué productos o servicios se
venderan, como se mueve el mercado, cual es el plan de ventas, la capacidad de producir,
su forma juridica, el reparto de tareas, la proyeccion de crecimiento, las vias de financiacion,

etc.

El plan nos ayudard a tener las herramientas necesarias, para que asi en un futuro nos
ahorremos mucho trabajo. Ademas, es necesario ser constante, paciente y tener flexibilidad
para cambiar ideas sobre la marcha. Porque en el momento que se esta en el proceso de

cémo hacer un plan de empresa es cuando se puede mover todo lo que se desee.

El objetivo esta claro: que el negocio tenga éxito.



3- Motivacién e Idea de Negocio

La idea de constituir el negocio de un restaurante viene dada a raiz de que mi familia recibe
en herencia una casa con un gran valor histérico y econdmico, situada en la localidad de

Sant Sadurni d’Anoia.

En el momento que poseiamos la casa, pensamos en qué hacer con ella porque tuvimos

muchas ideas como: ir a vivir, venderla, reformarla, hacer un hotel, un restaurante, etc.

La idea de venderla la descartamos rapidamente, ya que actualmente, no es un buen

momento para ello.

La casa es catalogada como un monumento histérico, lo que hace que la fachada no se

pueda derrumbar y su valor aumente a lo largo del tiempo.

Después, pensamos en el hecho de ir a vivir nosotros, pero al tener ya construido nuestro
hogar en otra casa, tener que empezar a hacer reformas y gastarnos mucho dinero, no era

una opcién que nos convenciera.

Asi que finalmente, decidimos que la mejor idea era hacer un negocio. Esta idea también
venia motivada porque el pueblo es un gran atractivo turistico, sobre todo los fines de
semana y los dias festivos. El hecho de ser el pueblo que tiene mas Cavas por metro
cuadrado de casi todo el territorio nacional, y ser el pueblo nombrado como “Pais del Cava”

hace que vengan muchos turistas a visitar el pueblo.

Ademas, hay una excursion que atrae mucho a los extranjeros, que es durante un dia
entero. Dicha excursion consiste en ir a visitar unas cavas, después ir en “burricleta” (es un
bici eléctrica) por los vifiedos y finalmente ir a comer a un restaurante de comida tipica

catalana.

El hecho también de emprender un negocio de restauracién es, porque todos los fines de
semana la mayoria de restaurantes del pueblo, estan con aforo completo*. Hasta y todo hay

restaurantes que les llegan mas de 5 buses durante los fines de semana °.

* Fuente: observacion propia.
® Fuente: restaurante la Masfa.



Si se quiere ir a comer a algun restaurante del pueblo normalmente se tiene que reservar
con antelacion. Este factor puede ser también porque haya escasez de restaurantes en el
pueblo, asi que puede ser una buena idea construir dicho restaurante y emprender este

negocio.

Estas oportunidades son las que nos han llevado hacia adelante con la idea del negocio con

toda la motivacién y ganas del mundo.

En este negocio, mi familia y yo lo que haremos es controlarlo y hacer toda la organizacién,
asi como atender a los clientes de forma excelente. Pero la organizacién de la cocina y los
camareros sera llevada a cabo por profesionales con experiencia, ya que mi familia y yo no

tenemos experiencia ni sabemos hacer toda la logistica de un restaurante.

La comida que se servira en el restaurante sera, comida catalana, carne a la brasa, y platos

tipicos de temporada de la zona, como “calgots”, setas, crema catalana, etc.

Los clientes podran escoger entre carta o menu. Habra menu durante la semana y también
los fines de semana, pero sabado y domingo habra la opcién de hacer un menu de

degustacion.

El restaurante tendra un aforo de 105 personas en la sala principal, distribuidas en unas
35/40 mesas. La capacidad del restaurante podria ser mucho mas por el espacio que hay,
pero queremos que el restaurante sea medianamente tranquilo y que no haya mucho ruido,

entonces si hubiera mas aforo no seria asi.

Este aforo de 105 personas, es sin contar las tres salas privadas para grupos que habra en
el restaurante, y también sin contar la capacidad de los posibles eventos que haremos en el

jardin.

La decoracion y la tematica del restaurante estara inspirada en la zona del Penedés, que

son paisajes llenos de vifiedos y Cavas en todos lados.

Ademas, el restaurante tendra una pequefia tienda/bodega para poder comprar los vinos y

cavas que a los clientes mas les haya gustado.

Basicamente, esta es nuestra idea de negocio. Mas adelante, a lo largo del proyecto la

ampliaremos mas, segun los factores externos e internos que nos vayamos encontrando.

10



4- Equipo Emprendedor

Como todos sabemos para emprender un negocio es necesario tener un equipo, porque

uno solo no puede hacer nada y menos un proyecto de estas caracteristicas.
Este proyecto sera un negocio familiar, donde participaremos mis padres, mi hermana y yo.
Desde el principio, la idea de negocio ha sido pensada y concienciada por toda la familia.

Entonces, después de pensar entre todos muchas ideas, desde el principio tuvimos claro

que por la localizacion, el pueblo y distintos factores, lo mejor seria construir un restaurante.

Todos cuatro juntos formamos un buen equipo de proyecto, ya que por las caracteristicas y
experiencias de cada uno, si las juntamos, tienen el conjunto ideal para conseguir el éxito

del negocio.
A continuacioén, presentaremos un poco cada uno del equipo de proyecto:

Empezaremos por mi padre, él es un hombre que actualmente tiene 67 anos, ya esta
jubilado, lo que hace que tenga mucho tiempo para poder dedicarse al negocio. El tiene una
gran experiencia en el mundo de los negocios, ya que por su trabajo siempre ha estado
rodeado de empresas y trabajando con ellas. Ademas, es un gran amante de la

gastronomia y de los restaurantes.

Luego estd mi madre, la mas importante porque ella es la duefia de la casa donde sera
construido el negocio, asi que sin ella no seria posible hacerlo. Ella es del pueblo de Sant
Sadurni de toda la vida, por lo que lo conoce mucho, y sabe de buena mano, que el pueblo
es un gran atractivo turistico. También, es consciente que los habitantes del pueblo son

mucho de ir a comer a restaurantes, sobre todo los fines de semana.
Después, estd mi hermana que ella es abogada y opositora a notarias. En todos los
negocios hay una parte legal importante, entonces ella se encargaria de todo lo relacionado

con las normas y legislaciones.

Y finalmente estoy yo, que soy el principal impulsor del negocio y quien lo va tirar adelante

con la ayuda de ellos.

11



Una vez realizado el proyecto del TFM, la idea es ponerlo en marcha, siempre y cuando sea

viable a nivel econémico y en todos los niveles.
Lo que mas nos motiva del proyecto, es que desde siempre hemos querido tener un
negocio familiar, pero nadie ha dado el paso, y es ahora cuando soy yo que los he animado

a tirarlo para adelante.

Personalmente, me atrae mucho la idea de emprender y el mejor negocio para poder hacer

en este lugar es un restaurante.

Ademas, el hecho de conocer bien el pueblo, conocer bien el sector de la gastronomia, y

muchos mas factores nos hacen avanzar con mas confianza en esta idea de negocio.

12



5- Mision, Vision y Valores

Misidn: ser unos de los mejores restaurantes del pueblo, y ser la primera opcion de los
turistas y habitantes a la hora de elegir dénde comer o cenar. Ademas, de que todos
nuestros clientes coman y beban bien, reciban un trato excelente, salgan satisfechos vy

sobre todo que repitan su visita.

Visidn: Conseguir nuestro posicionamiento objetivo como el mejor restaurante de la zona

en cuanto a exclusividad, reconocimiento y buena gastronomia.

También lograr que todas las resefias de los clientes sean en general positivas, en cuanto a

la limpieza, el servicio, la atencion al cliente, los espacios, la comida, etc.

El objetivo a largo plazo es consolidarnos como un buen restaurante, tener notoriedad y
reconocimiento de toda la comarca y parte de Catalufia, y que nos visiten muchos clientes

al cabo del ano.

Ademas, de ser la opcion preferida para todos los turistas que visiten la poblacion de Sant

Sadurni d’Anoia.
Valores: Nuestros valores se basan en cuidar a nuestros clientes, y hacerles sentir

especiales, como si estuvieran en casa. Ofreciéndoles un servicio de calidad,

responsabilidad, confianza, honestidad, sinceridad y buena atencion al cliente.

13



6- Analisis del Micro Entorno

En este apartado hablaremos del Micro entorno, que se refiere a todos los aspectos o
elementos relacionados de forma permanente con la empresa y que influyen tanto en las

operaciones diarias como en los resultados.

La empresa es un sistema abierto lo que significa que esta en continua interaccién con su

entorno y de dicha interaccion depende que la empresa sobreviva y crezca.

Entonces, por este motivo hemos visto necesario estudiar este factor para nuestro futuro

proyecto.

En el micro entorno debemos tener en cuenta los aspectos relacionados con la empresa, es
decir, aquellos agentes que pueden afectar o variar su actividad, pero que se escapan de
nuestro control, como pueden ser los proveedores, la competencia, los prescriptores y los

intermediarios financieros.

Tenemos que procurar tener una buena y duradera relacién con los proveedores. Las
negociaciones con ellos son muy importantes, ya que, el éxito de la empresa también
depende de ellos, porque si el proveedor se retrasa con la llegada de algunos productos, o
se quedan desabastecidos sin cumplir nuestra demanda, nos puede afectar negativamente

a nuestro negocio.

Nuestros proveedores seran las empresas de alimentos, como carnicerias, pescaderias,

fruterias, supermercados, etc.

Nos gustaria que nuestros proveedores fueran empresas locales del pueblo, como por
ejemplo: el proveedor de la carne fuera la carniceria “Cal Miqueld”, el proveedor de pescado
la pescaderia “Cal Vela”, el proveedor de frutas la fruteria “Cal Noya”, y asi con todos los

productos que fueran procedentes de proveedores locales.

Como todas las empresas, nosotros también tendremos competencia. Conocer la
competencia y su posicionamiento en el mercado es clave para poder ofrecer lo que ellos

no ofrecen. ©

Es importante descubrir los puntos débiles de la competencia y poder enfocarnos en brindar

lo que ellos no satisfacen.

® Andlisis de la competencia en el apartado 8.

14



Es importante tener los prescriptores de informacién a favor. Los medios de comunicacién
locales son una gran oportunidad para dar a conocer nuestro negocio porque tienen muchos
lectores de la zona. Otro aspecto fundamental son las recomendaciones de las personas, ya
que el hecho de ser un pueblo pequefio la gente habla y se corren las voces de todo lo que

se dice.

Las personas, en general, antes de reservar en que restaurante ir a comer, tienen muy en
cuenta las opiniones de las otras personas que ya han acudido al establecimiento. Por este
motivo, es muy relevante cuidar y revisar continuamente las resefias en las plataformas

online y conocer lo que se dice del restaurante.

En nuestro caso, como el restaurante estara en un pueblo, de unos 12.800 habitantes, es
muy valioso el boca-oreja. Si las personas del pueblo hablan bien del establecimiento y lo

recomiendan, seran prescriptores con sus amigos y familiares.

Lo mismo pasara con la prensa y revistas de la zona. Si las redacciones y titulares son
buenas palabras hacia nosotros se hara un eco positivo en toda la comarca. En los pueblos,
los habitantes que son de edad mas adulta son muy propensos a leer las revistas de la
zona, como por ejemplo en la comarca del Alt Penedés son “La Fura”y el “Cargol”. Los
lectores se guian mucho por lo que leen ahi. Entonces, es muy importante que las noticias

que salgan sobre el restaurante sean muy positivas.
Estas revistas también son un buen escaparate para poder hacer publicidad.

En cuanto a los intermediarios financieros, sabemos que en todos los negocios se necesita
financiacién para poder llevarlo a cabo. Para poder obtener financiacion tenemos distintas

opciones, pero la que vamos a utilizar nosotros es un préstamo del banco.

Los factores del micro entorno se tienen que tener en cuenta siempre, para no tener
sorpresas que afecten negativamente al negocio y sobre todo en este caso, cuando

estamos organizando y creando el proyecto.

15



7- Analisis del Mercado y Posicionamiento

En este punto analizaremos el mercado para asi saber si nuestro negocio tiene
posibilidades de tener éxito en el entorno donde se va a encontrar. Ademas, de poder definir
los segmentos y el publico objetivo final. Es muy importante conocer a todos los posibles
segmentos de mercado que hay y cuales son los posibles clientes, para asi saber como

enfocar y comunicar la idea de negocio.

También hablaremos del target del restaurante. Cuando hablamos del target nos referimos
al publico objetivo de nuestras acciones y estrategias. Porque es necesario saber a las
personas a quienes nos dirigimos, donde estan y qué podemos hacer para llegar a ellas. Es

decir, las personas que queremos que sean nuestros clientes.

A continuacién, adjuntamos un grafico con los habitantes que tiene la poblacién de Sant
Sadurni d’Anocia. Como he comentado anteriormente, la poblacion tiene unos 12.800

habitantes, pero queremos hacer hincapié con el grafico, del aumento creciente durante

cada afo.
Asi ha cambiado la poblacién en Sant Sadurni d'Anoia
Personas (Unidades)
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Grafico 1: nimero de habitantes en Sant Sadurni d’anoia

En este grafico se puede apreciar el aumento de los habitantes en el pueblo durante los
ultimos afos. Este dato también es un punto a favor para nuestro negocio, porque cuanta

mas gente haya en el pueblo mas posibilidades tenemos nosotros de aumentar los clientes.
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Este grafico nos indica que, con el aumento de habitantes, en consecuencia pueden

aumentar las empresas, los negocios y las visitas al pueblo.

Después, adjuntamos un grafico de la renta bruta media de Sant Sadurni. Este dato nos
indicard que si el pueblo tiene una renta elevada, es mas probable que los habitantes

consuman mas actividades de ocio, como salir a comer, ir al cine, salir a tomar algo, etc.

Sobre todo los fines de semana, hay mucha costumbre de salir a comer a los restaurantes,

porque en el pueblo hay buen poder adquisitivo (como se muestra en el grafico).

La renta bruta media de Sant Sadurni d'Anoia es de 31.762 euros
€ (Unidades)

34.000
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27.000 A

%, %,

v £ & s % %
Renta bruta media per capita Fuente: AEAT, www.epdata.es

Grafico 2: renta bruta media Sant Sadurni d’Anoia

En este grafico podemos apreciar que la ultima renta bruta media per capita calculada en el

pueblo es de 31.762 euros, lo que nos dice que es una renta elevada.

La renta bruta estd compuesta por la suma de todos los ingresos netos de un contribuyente,

sea persona o empresa durante un determinado periodo de tiempo, en este caso, por anos.

Como mas elevada sea la media de la renta bruta de una poblacién, quiere decir, en

consecuencia, que habra buena actividad econdémica en el territorio.

Oftra grafica que queremos mostrar a continuacién, y que nos puede indicar a poder tener
mas clientes en nuestro restaurante, son las cantidades de empresas que pueda haber en

el pueblo.
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Durante los fines de semana, los clientes seran personas turistas que vengan a visitar el
pueblo o las cavas, pero durante la semana las que vendran a comer a nuestro restaurante

seran mas ejecutivos y empresarios que vienen a visitar empresas o hacer negocios.

Esto, sin olvidarnos nunca de los habitantes del pueblo y de los pueblos alrededores que

diariamente también seran una parte de nuestros clientes.

¢Cuél es el niimero de empresas en Sant Sadurni d'Anoia?
N® de empresas total en el municipio

Empresas (Unidades)
895
890
885
880
875
870
865
860
855
850
845
840
835

2 2 2 2 2 2 2
% Da %, % % g 2
M N°de empresas Fuente: INE, www.epdata.es

Gréfico 3: nimero de empresas en Sant Sadurni d’anoia

En el grafico podemos apreciar que durante los ultimos afios ha ido creciendo mucho el

numero de empresas en el pueblo’.

Una gran cantidad de empresas en el pueblo son las cavas. Las empresas de cava reciben

diariamente gran cantidad de personas, como ejecutivos y directores®.

Durante la semana, pero sobre todo los fines de semana, las cavas reciben gran cantidad
de visitantes. Estos visitantes lo que buscan es comer comida tipica de la zona, por lo que

nuestro restaurante puede ser una gran eleccion para todos ellos.

” Destacar que en los afios post-pandemia este niimero se habra estancado o reducido, pero no tenemos datos reales de
ello, es solo una creencia.

8 No tenemos datos de esta informacién. Nos guiamos por la observacién propia y por el boca-oreja de las personas del
pueblo.
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Destacamos que en las cavas también se realizan muchos eventos (como fiestas,

cumpleanos, bodas, comuniones, etc), lo que lleva a mas visitas en la poblacion.

Con estos tres graficos® hemos podido analizar el mercado donde se va a encontrar nuestro
negocio y también nos ha servido para consolidar que nuestra idea de negocio puede llegar

a ser un éxito si hacemos las cosas bien.

Una parte de los posibles futuros clientes seran turistas que vienen a la poblacion, entonces

estos también son parte de nuestro mercado, asi que a continuacion los analizaremos.

En total el pueblo recibe unos 500.000 turistas al afio. La atraccién principal de estos
turistas son las visitas a las cavas y las fiestas populares de la poblacion como son la

llamada “Fiesta de la Filoxera” y el “Cavatast”.

La Fiesta de la Filoxera de Sant Sadurni d'Anoia recuerda como a finales del siglo XIX los
sadurninenses superaron la plaga de la filoxera que arrasé las vifias del municipio. La
Fiesta, que se celebra los dias 7 y 8 de septiembre, tiene como protagonistas el fuego y la

musica.

En cambio, el Cavatast es una feria de degustacién de cavas y gastronomia que se celebra

en la poblacion el primer fin de semana del mes de octubre.

La gran cantidad de cavas y las dos fiestas populares, son lo que mas atrae a los turistas,

ademas de poder probar la cocina catalana y sus productos mas populares.

El posicionamiento que queremos tener en el mercado es el de ser un restaurante que
ofrezca comida catalana de calidad, con productos frescos y de temporada, y colocarnos

por encima de nuestra competencia en cuanto a calidad y servicio.

El objetivo es ser conocidos como un restaurante que ofrece comida muy buena,
acompafiado de un servicio excelente, y con unos precios asequibles, para la mayoria de

habitantes de la zona y para los turistas.

® Los graficos utilizados son los mas recientes posibles.
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7.1- Publico Objetivo

Es muy importante tener el target bien definido a la hora de realizar el proyecto, porque asi
tenemos claro a quiénes nos dirigimos y podemos enfocar nuestras acciones y estrategias

para llegar a este publico objetivo.

Una vez hecho el analisis del mercado hemos podido conocer nuestros segmentos de

mercado y a nuestro publico objetivo.

Los segmentos de mercado son grupos de consumidores que tienen caracteristicas y
gustos parecidos y se clasifican como un grupo homogéneo. En nuestro negocio tendremos

4 segmentos de mercados, que detallaremos a continuacion:

1. Segmento de mercado: El residente

- Personas que son del pueblo de Sant Sadurni d’Anoia o que viven a la comarca del
Penedés.

- Les gusta salir a comer con sus amigos y/o familiares, sobre todo los fines de
semana.

- Son personas de clase media-alta.

- Les gusta beber cava y vino.

- Conocen bien la tierra y la zona donde viven.

- Rango de edad de a partir de unos 30 afios.

Las necesidades del residente es encontrar un restaurante cerca de casa donde se pueda

salir a comer los fines de semanas o en dias puntuales.

* Para conocer mas este segmento de mercado y sus necesidades, haremos una investigacién cuantitativa que

sera reflejada en el Anexo 1.

2. Segmento de mercado: El turista

- Turistas nacionales o internacionales que vienen a conocer el origen del cava.

- Normalmente se hospedan en Barcelona y vienen un dia de visita a las cavas (mas
frecuentemente a visitar “Freixenet y/o Codorniu”).

- Quieren probar la comida tipica de la zona y la cocina catalana.

- Son personas o familias de clase media-alta
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- Rango de edad de a partir de unos 40 afios.

La necesidades del turista es encontrar un restaurante de comida tipica de la zona donde
poder degustar los platos mas populares acompafado de un buen cava y/o vino. Ademas
de que le ofrezcan un buen servicio, donde se sientan a gusto y quieran repetir la

experiencia.

3. Segmento de mercado: El ejecutivo

- Personas que trabajan en el pueblo o alrededores.
- Son clientes solo durante la semana y al mediodia.
- Son trabajadores con cargos mas elevados.

- Rango de edad de a partir de unos 40 afios.

La necesidades del ejecutivo es comer en un restaurante que la comida sea buena, pero
sobre todo que el servicio sea excelente. Por ejemplo, si un dia acude con un cliente y esta
con aforo completo, que le pongan una mesa donde sea o que siempre tenga una

reservada. Asi, que esta es la principal necesidad del ejecutivo.

Muchas veces también quieren salas privadas para celebrar reuniones mientras comen, y

nosotros podemos ofrecerles este servicio.

4. Segmento de mercado: Los residentes de eventos

- Personas que son del pueblo de Sant Sadurni d’Anoia, o que viven a la comarca del
Penedés o en menor frecuencia, personas que son de Catalufia.

- Quieren celebrar un evento, ya sea una boda, comunién, un cumpleafios, una
comida/cena de empresa, etc.

- Quieren comer un menu cerrado y en algunas ocasiones escoger ellos los platos del
menu.

- Quieren tener un trato personalizado y un buen servicio.

- Rango de edad de a partir de unos 40 anos.
Las necesidades de los residentes de eventos que eligen el restaurante para celebrar una

cita especial, son que las celebraciones sean personalizadas y que salga todo a la

perfeccion, con un equipo que pueda cumplir todos sus deseos.
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A continuacién, realizaremos un “buyer persona” para cada uno de nuestros segmentos

para que nos quede mas claro nuestro farget. Un “buyer persona” es una representacion

ficticia de una persona que podria ser un cliente ideal para nuestro restaurante.

1.

Segmento de mercado: El residente

Juan Romero Garcia: 44 anos, Sant Sadurni d’Anoia. Esta casado y tiene dos hijos.
Es director de ventas de la empresa de coches Seat. En sus ratos libres le gusta ir al

cine, pasear con sus perros, viajar € ir a visitar pueblos con encanto de Catalufa.

Segmento de mercado: El turista

Mery Sushi: 50 anos, Londres. Esta casada y tiene un hijo. Es ingeniera informatica

de una empresa de su pais. Su hobby favorito es viajar y conocer nuevas culturas.

Segmento de mercado: El ejecutivo

Pablo Martinez Sancho: 55 afios, Barcelona. Esta separado con tres hijos. Es
director de comercio exterior de las cavas Segura Viudas (Sant Sadurni d’Anoia). En

sus ratos libres le gusta ir en bici y durante el invierno ir a esquiar.

Segmento de mercado: Los residentes de eventos

Patricia Mora Nadal: 38 anos, Vilafranca del Penedés. Esta soltera. Trabaja en una
empresa como directora de recursos humanos. En sus ratos libres le gusta salir con

sus amigos y hacer viajes de aventura.

Estas personas serian ejemplos de nuestro “buyer persona”, para cada uno de los

segmentos. Estos individuos son ficticios, pero si fueran reales serian personas que

estarian dentro de nuestro publico objetivo y podrian ser posibles clientes.

Después de haber estudiado a nuestro publico objetivo y crear nuestros “buyer personas’,

nos queda muy claro a qué tipo de persona nos dirigimos. A partir de aqui, todas nuestras

acciones y estrategias seran para enfocarnos a estas personas.
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8- Analisis de la competencia (Benchmarking)

Es muy importante conocer a nuestra competencia para saber lo que hacen y lo que no

hacen, asi como también descubrir sus puntos de dolor.™

La idea es conocer lo que ellos hacen bien, para asi poder ofrecer nosotros también lo que

mas atrae a los clientes.

Analizaremos la competencia directa y también la indirecta, ya que no hay que perder de
vista a ningun posible competidor. La competencia directa es cualquier empresa que ofrezca
lo mismo o parecido a nosotros, mientras que la competencia indirecta se refiere a una
empresa cuyos productos o servicios son diferentes pero que potencialmente podrian

satisfacer la misma necesidad y alcanzar el mismo objetivo.

Para descubrir a la competencia directa nos hemos basado en el tipo de comida que
ofrecen, los precios, la calidad de la comida, la carta, el servicio, la ubicacién, el servicio de

eventos y el espacio.

Hemos visto que nuestros posibles competidores directos serian los restaurantes: Botiga

Ticus, Cal Blay, la Cava d’en Sergiy el Mirador de les Caves.

A continuacion, haremos una tabla comparativa para ver mejor las diferencias y similitudes

de nuestra competencia en comparacion a nosotros.™

Caracteristicas Rango de
Restauran | principales Menus | Eventos | Comida Ubicacién | precios
tes

18-28 €

Botiga Restaurante Catalana
Ticus familiar, donde se | Si No / Al centro

ofrecen productos mediterra | del

de la tierra. El nea pueblo

plato estrella es el

arroz.

% puntos de dolor: en lo que la competencia escasea / no ofrece.

™ Fuentes: Tripadvisor y la Guia Michelin.
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Cal Blay

Restaurante
familiar, donde se
ofrecen productos
de la tierra. Tienen
un grupo de
restaurantes en la
comarca del Alt
Penedeés.

Si

Si

Catalana /
mediterra
nea

Al centro
del
pueblo

16-33€

La Cava
d’en Sergi

Restaurante
familiar. Los platos
son muy
elaborados, de
estética muy
trabajada y de
poca cantidad.
Tienen menu
degustacion.

Si

No

Catalana /
mediterra
nea

Al centro
del
pueblo

24-45 €

Mirador
de les
Caves

Restaurante del
grupo Cal Blay. La
comida es similar,
pero el
restaurante tiene
unas grandes
vistas a los
viiedos. Es el
restaurante donde
mas eventos se
hacen en la
poblacion.

Si

Si

Catalana /
brasa /
mediterra
nea

Alas
afueras

27-48 €

Tabla 1: benchmarking

Como se puede apreciar en la tabla, los competidores son directos porque sus
caracteristicas seran muy similares a nuestro restaurante. Todos ofrecen la opcién de menu,
comida catalana y mediterranea y la ubicacién de los 3 primeros es al centro del pueblo
menos el Mirador de les Caves. Respecto al rango de precios la Botiga Ticus'y Cal Blay son
los mas econdmicos mientras que la Cava d’en Sergi y el Mirador de les Caves, los precios
son un poco mas elevados. Después, los dos restaurantes que celebran eventos son el de

Cal Blay y el del Mirador de les Caves.
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Como todos los negocios, nosotros también tendremos competencia indirecta. En nuestro
caso la contenencia indirecta, seran restaurantes de pizzerias, bares de todo tipo de
comida, frankfurts, hamburgueserias, etc. Estos son establecimientos que no ofrecen lo
mismo que nosotros pero que pueden satisfacer la misma necesidad de los clientes, es

decir de comer.

Después, también tendremos competencia indirecta de restaurantes que ofrecen comida
hecha a la brasa. Estos restaurantes podrian ser: el Canals & Moné, Canals y Casanovas,
Can Queto, Cal Joan Marina, la Masia y la Claudia. Por las caracteristicas, como la comida,
el espacio y el servicio, los consideramos competencia indirecta, ya que no ofrecen lo

mismo que nosotros.

Los restaurantes de caracteristicas similares al nuestro de los pueblos de alrededores
también son nuestra competencia, entonces estos también nos pueden hacer dafo. Si nos
fijamos en los restaurantes que hay en toda la comarca del Penedés encontramos mucha
mas competencia directa que la que hemos analizado anteriormente. Pero nos centramos
en analizar la competencia mas cercana, ya que queremos conseguir atraer al publico

objetivo del pueblo y a su turismo.

Una de las competencias indirectas que nos puede afectar mas, es el restaurante /I
Picarolo. Este es un restaurante de comida italiana (pizzas y pasta) muy conocido en la
poblacién. Sus principales clientes son trabajadores que acuden a comer entre semana, y
también es una opcion bastante frecuente para los jévenes de la poblacion para ir a cenar.
Ademas, este restaurante queda muy cerca de nuestro establecimiento. Los clientes de este
restaurante no forman parte de nuestro segmento, ya que la gente que acude ya sabe que

no va a comer bien, sino que va a comer barato y rapido.

Analizando la competencia, hemos visto que la mejor manera para posicionarnos en el
mercado es enfocarnos en nuestra gran localizacion. Nuestro restaurante estara situado
cerca de Freixenet, cerca de la estacion de tren, es visible cuando se entra por la entrada
principal, situado al centro del pueblo y hay un parking publico gratuito a 50 metros. La

localizacién de cualquier negocio es una variable muy importante para su éxito.

Ademas, nos queremos posicionar por encima de nuestra competencia en cuanto a la

calidad de la comida y del servicio.

Respecto al ultimo competidor de la tabla, el del Mirador de les Caves, también nos
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posicionaremos por encima de ellos, en cuanto a los eventos, por la calidad del servicio y la

comida, brindandoles a los invitados una celebracion inolvidable.

No queremos competir jamas por precios con nuestra competencia, porque cuando bajas
precios le estas diciendo a tus clientes que lo que tu ofreces puede ser mas barato, y de

esta forma dudar de la calidad de los productos y del servicio.

Siempre tendremos en cuenta a toda nuestra competencia, igual que ellos nos tendran a
nosotros. Pero nuestra principal filosofia, es competir con nuestros competidores en

brindarles la mejor experiencia a nuestros clientes.

8.1- Analisis de la satisfaccion de los clientes de la competencia directa

Para hacer un andlisis mas exhaustivo de nuestra competencia, compararemos los

resultados de las resefias de cada uno de los restaurantes.
Este pequefio analisis lo haremos de la siguiente manera: cogeremos las 5 ultimas resefias

de cada restaurante y veremos si son positivas o negativas y una vez extraida toda esta

informacion llegaremos a unas conclusiones.

Tabla comparativa':

Restaurant | 1er 2do 3er 4to 50 Totales
e Comentar | comentar | comenta | comentari | comentar
io io rio o io

Botiga Negativo | Positivo Negativo | Positivo Positivo Positivos: 3

Ticus Negativos: 2

Cal Blay Positivo Positivo Negativo | Positivo Positivo Positivos: 4
Negativos: 1

La cava Positivo Positivo Positivo Positivo Positivo Positivos: 5

d’en Sergi Negativos: 0

12 Para hacer este andlisis se ha usado la fuente de Tripadvisor.

13 Los comentarios de las resefias seran plasmadas en el anexo 2.
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Mirador de | Negativo | Negativo | Negativo | Positivo Positivo Positivos: 2
les Caves Negativos: 3

Tabla 2: analisis comentarios competencia

Una vez hecho el andlisis hemos podido sacar unas conclusiones claves. La primera seria
destacar, de forma muy positiva, el restaurante de la Cava d’en Sergi, ya que este ha
obtenido todos los comentarios positivos. Después, mas negativamente destacaremos al
restaurante del Mirador de les Caves, ya que de 5 comentarios 3 son negativos, un dato

muy significativo.

A continuacién, detallaremos por encima a que se deben los comentarios negativos:

Respecto al restaurante Botiga Ticus, los dos comentarios negativos son: el primero porque
no los dejaron tomar una copa de cava en la barra, y el segundo porque las raciones eran

muy pequefas.

Referente al restaurante Cal Blay, el unico comentario negativo se debe a un mal servicio,

lento y desorganizado.

En cuanto al restaurante Mirador de les Caves, los tres comentarios negativos se deben,
uno a que no esta adaptado para personas con movilidad reducida, el segundo y el tercer
comentario se quejan de que el precio es demasiado caro para lo que es.

Los positivos en general, son en relacién a la buena comida que les han servido y al buen

trato recibido.

Una vez realizada la tabla hemos analizado los comentarios y las puntuaciones totales de

cada uno de los competidores:

Botiga Ticus: 417 comentarios, 4,5 estrellas de 5.
Cal Blay: 323 comentarios, 4 estrellas de 5.
La cava d’en Sergi: 274 comentarios, 4,5 estrellas de 5.

Mirador de les Caves: 177 comentarios, 4 estrellas de 5.

En general podemos decir que las puntuaciones son muy satisfactorias para nuestros

competidores ya que la minima puntuacion son un 4 de 5.

Este analisis no ha servido para conocer lo que hacen bien y lo que hacen mal, segun sus

clientes, nuestra competencia.
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9- 5 fuerzas de PORTER

En este punto analizaremos las 5 fuerzas de PORTER sobre nuestro negocio. Estas fuerzas
son un modelo estratégico, creado por el ingeniero y profesor Michael Eugene Porter, que

influyen en la capacidad de obtencion de beneficios.

Amenaza de
los nuevos
competidores

|

Poder de

. Rivalidad entre los Poder de
negoc:aoglon de competidores negociacion
proveedores existentes de los clientes

Amenaza de

productos y
servicios
sustitutivos

A continuacién, detallaremos cada uno de estas fuerzas:

Amenaza de los nuevos competidores: el hecho de que en el pueblo ya haya algunos
restaurantes y muchos con aforo completo durante muchos dias de la semana, siempre
pueden aparecer nuevos competidores. Pero eso no deberia ser una preocupacién para
nosotros, porque si haces las cosas bien, como ofrecer buena comida, un buen servicio,
hacer sentir bien al cliente y que se vaya satisfecho, ya pueden aparecer competidores que

el cliente siempre acaba en el sitio donde ha tenido una buena experiencia anteriormente.

Por tanto, los nuevos competidores que puedan aparecer en un futuro nos pueden afectar

pero no hay preocupacioén por ello.
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Amenaza de servicios sustitutivos: un negocio como un restaurante siempre tendra
sustitutos, ya que en el pueblo hay restaurantes que ofrecen comida variada, comida hecha
a la brasa, bares, hamburgueserias, pizzerias, etc. Este tipo de locales serian
establecimientos sustitutos, ya que no ofrecen exactamente lo mismo que nosotros, sobre

todo en cuanto a calidad, pero pueden ser elegidos para los posibles clientes.

Estos tampoco nos preocupan mucho, porque un cliente que prefiere comer hamburguesas
y pizzas no es nuestro target. Nuestros clientes ideales son personas que quieren comer

bien y comer cocina catalana de calidad.

Para ello podemos decir que la amenaza de sustitutos no es un problema ni una

preocupacion para nosotros.

Poder de negociaciéon de los clientes: nuestra filosofia de negocio consiste en cuidar
mucho al cliente, ya que, nuestros clientes son lo mas importante para nosotros. Ellos son el
motor del proyecto y por eso es muy importante tener a los clientes siempre satisfechos y

sobre todo conseguir fidelizarlos, porque asi repetiran seguro.

Nos enfocaremos siempre en fidelizar a nuestros clientes, porque para nosotros es muy

importante tener clientes fijos, ya que los turistas son clientes pasajeros.

Cuando hay competencia, los clientes tienen mas poder de negociacidén ya que pueden

elegir entre varias opciones.

Los clientes siempre tienen poder de negociacion, ya que si se fijan unos precios de la carta
y menu muy elevados y no tienes la cantidad de clientes esperada, quizas se deberian
reducir los precios, pero esto no entra en nuestros planes, ya que los precios seran
asequibles por nuestros segmentos de mercado. Entonces, los clientes si que tienen

influencia.

También tienen influencia si una vez nos hayan visitado, nos recomiendan o por lo contrario
nos critiquen. Las opiniones de los clientes son muy importantes, por esto, siempre tienen

una actuacion muy importante.

Por este motivo, lo mas importante y lo primero para nuestro negocio sera tener a los

clientes satisfechos.
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Poder de negociacion de los proveedores: con nuestros proveedores queremos tener un

buen nivel de negociacién, que salgamos ganando los dos.

El poder de negociacion de los proveedores es bajo, ya que hay bastante competencia
entre ellos, asi que si con un proveedor no llegamos a buenos acuerdos iremos a buscar a

otros.

Como establecimiento de restauracion que seremos, necesitamos tener a buenos
proveedores que nos suministran alimentos y bebidas. Es muy importante escoger a buenos

proveedores para que nos suministren los mejores productos.

Creemos que seria interesante que nuestros proveedores fueran empresas locales y de la
zona del Penedés, ya que si queremos ofrecer productos de la tierra, que mejor que los

proveedores también lo sean.™

Rivalidad entre los competidores existentes: la existencia de nuestro nuevo restaurante

puede hacer mucho dafio a la competencia.

Los restaurantes del pueblo se pueden ver muy afectados, pero también los de toda la

comarca.

Ademas, a la gente le gusta lo nuevo y le gusta ir a probarlo. Si salen satisfechos de su
visita a nuestro restaurante, repetiran seguro, sino no. Por este motivo, es muy importante

que la primera impresion de los clientes sea muy positiva.

Por tanto, habra una gran rivalidad entre los competidores existentes, ya que nuestra nueva
presencia en el mercado puede hacer mucho dafio a los establecimientos ya existentes. Y

viceversa, también nos pueden hacer dafio ellos a nosotros si tienen clientes muy fieles.

Este analisis nos ha servido para conocer mucho mejor los 5 puntos claves expuestos

anteriormente, en los que se va a encontrar nuestro negocio.

* proveedores comentados en el micro entorno.
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10- Plan de Marketing

En este punto realizaremos el plan de marketing. Un plan de marketing es un documento
donde se recogen todos los estudios de mercado realizados por la empresa, los objetivos
de marketing a conseguir, las estrategias a implementar y la planificacién para llevarlo a
cabo.

10.1- Analisis PESTEL

En este apartado realizaremos el analisis PESTEL.

El analisis PESTEL es una herramienta utilizada por los profesionales del marketing para
analizar y monitorizar los factores macro ambientales (entorno de marketing externo) que
tienen un impacto en una organizacién. El resultado servira para identificar amenazas y

debilidades, que después se utilizaran para completar un analisis DAFO.

Las siglas PESTEL significan, los factores politicos, econémicos, sociales, tecnoldgicos,

ecologicos y legales.

Politico

Econdmico

Tecnolodgico

Ecolagico o ambiental

A continuacion, estudiaremos cada uno de los factores en que se encontrara nuestro

negocio.

31



Factores Politicos: los factores politicos que nos pueden afectar son el aumento de los
impuestos, la peticién de requisitos y licencias, la celebracion de elecciones del alcalde en

el pueblo en un ano y medio y las posibles nuevas politicas del nuevo alcalde.

Actualmente, el partido politico que lidera en el municipio es ERC y JxCat. Los dos partidos
se unieron para obtener fuerza mayor. Durante dos anos lidera el partido de ERC y los otros
dos restantes Jxcat. Este cambio de gobierno nos puede afectar con las nuevas politicas del

nuevo partido.

Después, otros factores politicos que nos pueden afectar en esta época de incertidumbre
que vivimos a causa de la COVID-19 es, que cerrasen los establecimientos de restauraciéon

o se redujese el aforo.

Como sabemos, la hosteleria ha sido uno de los sectores que se ha visto mas afectado
durante esta crisis. Primero los cerraron todos con el confinamiento, después abrieron con
horarios y aforos limitados, durante un tiempo no se pudo usar las barras, la separacién de
1,5 metros entre mesa y mesa hizo que los restaurantes que tenian poco espacio solo

pudieran ofrecer muy pocas mesas, etc.

Acompafiado de estas restricciones, muchos restaurantes tuvieron que cerrar

definitivamente en Espania.’

Asi, que las nuevas politicas nos pueden afectar considerablemente.

Factores Econémicos: este indicador es muy importante, ya que nuestro negocio no es un
servicio de primera necesidad, sino que la gente que sale a comer en un restaurante lo hace

por ocio, no es algo esencial.

Entonces, este factor nos puede afectar mucho a la hora de tener clientes o no. Por
ejemplo, con la pandemia de la COVID-19, muchos restaurantes tuvieron que cerrar, porque
en lo primero que reducian las familias que se vieron muy afectadas, era con las actividades

de ocio.

!> Fuente: Antena 3 noticias.
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Por suerte, en nuestro caso, cuando el proyecto ya sea una realidad, la pandemia ya habra

puesto su fin (0 eso esperamos).

Los factores econdmicos que mas nos pueden afectar son la crisis econdmica, la inflacion
(por las subidas de precio de los alimentos), la bajada del PIB del pais, la tasa de

desempleo, el nivel de precio y la balanza comercial.

Uno de los factores econdmicos que mas nos pueden dafar actualmente, por el tipo de
actividad que hacemos es, la subida del precio de los alimentos. El precio de los productos

alimenticios ha aumentado casi un 10% respecto al aiio anterior.'®

Estas subidas nos pueden afectar notablemente, ya que los margenes de ganancias se
pueden reducir, o el hecho de subir los precios de la carta y de los menus, para no perder

dinero, nos pueden hacer perder clientes.

Los factores econdmicos siempre nos pueden afectar de forma negativa y/o en menor

frecuencia de forma positiva.

Factores sociales: uno de los factores sociales que nos puede beneficiar en nuestro
negocio, es el aumento de habitantes que tiene la poblacién durante cada afo, ademas de

la buena renta media bruta por capita que tiene.

Otra corriente social interesante, es que después de estar dos afios de pandemia, ahora
que ya se ve el final, la gente tiene muchas ganas de salir'’, de hacer cosas, de ir a comer

fuera, de viajar, en resumen, ganas de hacer actividades de ocio.

Ademas, los espafoles tenemos mucha costumbre de relacionarnos con las otras personas,

de hacer quedadas con amigos o familia, y sobre todo de salir.

El hecho que en nuestro restaurante sean bienvenidos personas de todos las culturas,
también hace que tengamos que ofrecerles un buen servicio. Por esto, habra empleados

que hablen en inglés, para ofrecer el mejor servicio a los clientes extranjeros.

'8 Fuente: la Ocu.
7 Fuente: periédico “la Opinién de Murcia”.
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Otra de las corrientes sociales que nos pueden afectar en cuanto a positivo es el turismo
que recibe Catalufia, y sobre todo la ciudad de Barcelona. Ya que muchos de los visitantes
de Barcelona, se reservan un dia para ir a Sant Sadurni a visitar unas cavas. El hecho de
que el cava sea un producto que se distribuye por todo el mundo, sobre todo el cava de
Freixenet y Codorniu, hace que los turistas sientan curiosidad por visitar el origen de este

producto.

En la pagina web de “Get Your Guide”, una de las paginas mas importantes para realizar
tours en cualquier ciudad o pais del mundo, hay excursiones desde Barcelona para visitar
distintas cavas de la comarca del Penedés'®. Los turistas se guian mucho por estas paginas

a la hora de hacer excursiones.

Entonces, el turismo sera una parte muy importante de nuestra fuente de ingresos.

Factores Tecnoldgicos: en el mundo digitalizado que vivimos actualmente, es muy
importante que los negocios aprovechen toda la tecnologia posible para llevar a cabo su

actividad econémica, de manera que se facilite dicha actividad.

En nuestro caso, vamos a estar digitalizados, es decir, tendremos un perfil en las redes
sociales mas importantes, una pagina web, y estaremos en todas las Apps de servicios de

restaurantes, como la App “The Fork”, una de las mas importantes.

Después, otro sistema que implementaremos, es que el camarero a la hora de tomar la nota
de la comida de los comensales, lo hara a través de una Tablet, de forma que se envie la
informacion directamente a la cocina con tan solo un clic. Este sistema agilizara el proceso
de tomar la nota y reducira el tiempo desde que los clientes piden la comida hasta que les

llegue el plato en la mesa.

Otra tendencia tecnolégica que queremos implantar en el negocio es el uso de las nuevas
formas energéticas. Este seria el uso de placas fotovoltaicas, para asi hacer una actividad

con energia renovable.

Es muy importante aprovechar las nuevas tendencias tecnolégicas para no quedarse

obsoletos.

18 Fuente: “Get your guide”.
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Factores ecoldgicos: en los ultimos afios este factor ha tomado una gran relevancia en
todos los negocios, ya que nos quieren concienciar de que es muy importante hacer una
actividad econémica cuidando el medio ambiente.

En nuestra actividad econdémica, este factor cobra una gran relevancia, ya que el hecho de
trabajar con productos alimenticios, estd en nuestras manos hacer una buena actividad
ecoldgica, reciclando, no tirando la comida a punto de caducar, y aprovechar en hacer otros

alimentos con la comida sobrante.

También podemos ayudar a este factor ecolégico, comprando productos de proximidad, es

decir, productos de la tierra, cultivados por los payeses del pueblo.

Los productos que nos sobran, o que estan a punto de caducar, para que no se tiren, los
podemos dar a la asociacion de Caritas que hay en el pueblo, ademas la sede esta muy
cerca de nuestro establecimiento. Estos productos también se los pueden llevar los
empleados para su casa. En fin, haremos lo maximo posible para luchar contra el

desperdicio de alimentos.

Ademas, ofreceremos a nuestros clientes la oportunidad de llevarse la comida que les sobre

del plato, si asi lo desean.

Factores legales: estos factores también son muy importantes en nuestro negocio, ya que
si no cumplimos todos los requisitos, las normas y legislaciones que son obligatorias nos
pueden cerrar el establecimiento. En nuestro caso es muy importante cumplir las leyes de
protecciéon al consumidor, la manipulacién y distribucién de alimentos, las condiciones

laborales de nuestros trabajadores, tener contratada una aseguranza, etc."

No cumplir con estos factores puede llegar a ser una amenaza para el negocio, ya que si
sucede algo negativo e inesperado, se puede hacer eco en toda la poblacién y en

consecuencia perder a muchos clientes.

El hecho de cumplir todos los factores legales es una oportunidad para el restaurante, ya
que asi si sucede cualquier problema y esta todo en regla las consecuencias seran

menores.

19 Este punto lo ampliaremos en el apartado 16.
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10.2- Marketing Mix

El marketing Mix es un analisis de la estrategia interna desarrollada por las empresas.
Dentro del marketing Mix se analizan las llamadas 4 p’s, que son cuatro variables basicas

de su actividad: producto, precio, distribucién y promocion.

Estas variables son un conjunto de herramientas que ayudan a una empresa a alcanzar sus
objetivos y a tomar mejores decisiones en el mercado. A través de las diferentes variables,
se realiza un esfuerzo conjunto para influir en los consumidores y motivarlos a elegir un

producto o servicio determinado.

PRODUCT

TARGET
MARKET

PROMOTION

A continuacion, detallaremos cada una de las variables:

Producto: en nuestro caso lo que ofrecemos no es un producto, sino que es un servicio.
Nuestros servicios se basan en una actividad de restauracién, es decir, en ofrecer a todos
nuestros clientes comida y bebida, en ofrecer un buen servicio, cdmodas mesas vy sillas,

buenas vistas, un buen espacio, etc.

Nuestro principal servicio se basa en ofrecer al publico los mejores productos alimenticios,
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con un genero de calidad, frescos, naturales, bio, etc., acompanado de un servicio

excelente.

Nuestro servicio satisface a todos los segmentos de mercado comentados anteriormente,

de una forma bastante similar, pero con diferentes necesidades para cada uno.

Las caracteristicas principales de nuestro producto seran, la gran calidad gastronémica que
se ofrecerd, la calidad del servicio, el trato personalizado y cercano, el buen ambiente, el

espacio, etc.

Precio: los precios dependen de los que pidan los clientes, ya que habra la opcién de carta,
menu, menu degustacion y menu infantil (para nifios menores de 10 afios). El precio mas
asequible es siempre la opcion del menu normal. Si el cliente escoge carta o0 menu

degustacion el precio aumentara.

Después, también dependera de la bebida escogida, porque los precios de los cavas son
muy variados, puede haber de 10 euros hasta 200 euros, asi que sera muy subjetivo el

precio.

Lo que si podemos decir es, que el precio medio sera de unos 30 euros por comensal los
fines de semana y de unos 22 euros durante la semana, sin contar los comensales

infantiles.

Nuestros precios de la carta y de los menus no seran muy diferentes a los de la

competencia, seran parecidos, ya que nosotros no queremos competir con los precios.?

El precio también dependera del segmento de mercado, porque el cliente residente es mas
probable que pida el menu, en cambio al turista quizas le atrae mas un plato de la carta que
si no lo prueba en aquel momento tal vez no lo pruebe nunca mas. Después, el ejecutivo
quizas pide un cava de mas calidad y de mayor precio. Entonces, podemos ver que los

precios que se gastaran cada segmento seran diferentes.

Distribucion: nuestro producto sera distribuido en nuestro establecimiento. Nuestro
restaurante estara en una muy buena localizacién. Se encontrara en el centro de la ciudad,

y sera visto por todas las personas que entren a la poblacién por la primera y principal

2 Este punto lo ampliaremos en el apartado 13.1.
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salida. Ademas, estara cerca de la cava mas importante y que mas visitas recibe, que son
las cavas “Freixenet”.

La mayoria de veces, los turistas que visitan las cavas, en este caso hablaremos de las
Freixenet, piden opinién a los guias de las visitas, de donde hay un buen restaurante para ir
a comer. Seria ideal para nosotros, que por la proximidad que hay entre ellos, crear buenas

alianzas, y que nos recomendaran a nosotros. Esto lo hariamos a cambio de distribuir y
vender sus productos en nuestro establecimiento.

Para los turistas el restaurante tendra una gran visibilidad, ya que al entrar a la poblacion es

el primero que veran, entonces para este segmento la buena localizacion es un punto muy
favorable.

A continuacion, adjuntamos un mapa del pueblo de Sant Sadurni, donde se puede apreciar

la buena localizacién que gozara el restaurante. Ademas, al final de la calle hay un parking
publico gratuito.

El punto rojo es la localizacion del restaurante y un poquito mas abajo, subrayado en
amarilo, estan las cavas Freixenet.
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Promocioén: referente a las promociones lo que haremos son sorteos con “Influencers” y
también los invitaremos a disfrutar de nuestro restaurante para que publiquen su
experiencia y después, haremos publicidad en redes sociales, ya que es muy importante

tener un perfil activo en las redes sociales mas importantes.?’

Después, haremos colaboraciones con otras cavas de la poblacidon para conseguir mas

clientes a sus cavas y a nuestro restaurante.

Ademas, también tendremos un perfil en las Apps de comida mas importantes, como es la
App “The Fork”.

Respecto a promociones de ofertas, en el restaurante no haremos, ya que como hemos
comentado no queremos competir con precios, pero lo que si haremos es hacer

promociones en la tienda/bodega que tendremos en el restaurante.

Esta promocion sera de un 2x1 en algunas cajas de 6 botellas, en aquellas mesas que su

cuenta sea superior a 150€.

El objetivo de esta promocion es conseguir mas ventas y mas ingresos a través de dicha
bodega. Esta promocién, en consecuencia puede hacer que los clientes quieran consumir

mas hasta llegar a los 150€ y/o comprar mas después en la tienda.

Estas promociones son para dirigirnos a todos nuestros segmentos de mercado, pero por
ejemplo quizas las colaboraciones con otras cavas van mas dirigidas al segmento de
clientes residentes, en cambio el hecho de estar en la App The Fork va mas dirigido a los

turistas, ya que ellos la utilizaran para buscar restaurantes en la poblacién.

Las promociones de 2x1 también van dirigidas a todos nuestros clientes, pero seguramente
los turistas seran los que mas aprovecharan esta promocion, ya que los residentes pueden

comprar cava en muchos sitios de la poblacién y seguramente a mejor precio.

2L Este punto lo ampliaremos en el apartado 10.4.
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10.3- Analisis DAFO

En este apartado haremos un analisis

oportunidades que tendra el negocio.

de las debilidades, amenazas, fortalezas vy

DEBILIDADES

- Restaurante nuevo / poco conocido

- Ninguna experiencia de mi familia y yo en

el mundo de la restauracion

AMENAZAS

- Restaurantes similares

- Crisis econdmica

- Aparicion de nuevos competidores

- Ningun tipo de resefias

FORTALEZAS

- La ubicacion

- Servicio excelente

- Posibilidad de hacer eventos

- Salas privadas

- La tranquilidad que tiene el lugar

- Jardin con “chill out”

- Personas expertas en la materia

-Calidad de los alimentos

OPORTUNIDADES

- Turismo en el pueblo

- Muchas Cavas

- Restaurantes normalmente llenos (sobre

todo los fines de semana)

- La AP-7 o autopista del Mediterraneo

pasa por delante del pueblo

- El aumento del turismo cada ano en el

pueblo

- El aumento de empresas en el pueblo

Tabla 3: DAFO

Las debilidades y las fortalezas corresponden a la parte interna de la empresa, y las

amenazas y oportunidades a la parte externa.
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Debilidades:
Una de las debilidades que tendremos es que al principio, el hecho de que sea un
restaurante nuevo, en consecuencia hace que aun sea poco conocido en comparacion a la

competencia. Lo que puede hacer que nos conozca aun poca gente.

Otra debilidad que tendremos, es la poca experiencia que tenemos mi familia y yo a la hora
de llevar un negocio de restauracion, pero por eso contrataremos a unas personas expertas

en la materia.

A la hora de afrontar algunas situaciones nos puede pasar factura al principio, por eso es

una debilidad, pero a medida que pasen los afios iremos cogiendo mas experiencia.

Amenazas:
Una de las amenazas que tendremos, es que en el pueblo habra restaurantes similares al
nuestro. Esto es porque se sabe que los turistas y visitantes quieren comer comida tipica de

la zona.

Otra gran amenaza, es la crisis econdmica, ya sea la actual por la COVID-19, o las pasadas
y futuras que vendran. Para cualquier negocio, la crisis es siempre una amenaza, porque el

negocio se puede ver afectado y mas uno como el nuestro.

El hecho de que los restaurantes del pueblo casi siempre estén llenos, hace que la

amenaza de que aparezcan nuevos competidores siempre sea existente.

Al principio, el restaurante no tendra resefias o tendra pocas, o que nos puede llevar a una

amenaza, ya que actualmente mucha gente se guia por estos comentarios.

Fortalezas:

Una de las grandes fortalezas que tiene el negocio es su ubicacion. El establecimiento se
encuentra al centro del pueblo, y cerca de las cavas mas importantes del mundo, las cavas
“Freixenet”. Ademas, cuando los visitantes entran por la primera entrada a la poblacion,

tienen que pasar si o si por delante del restaurante.

Otra de las fortalezas que tendremos, es que ofreceremos a nuestros clientes un servicio

excelente. El cliente es el centro del negocio.
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En nuestro restaurante, los clientes tendran la posibilidad de hacer todo tipo de eventos, y

ademas habra 3 salas privadas.

El lugar donde se encuentra el restaurante es un lugar muy tranquilo, sobre todo en el jardin
donde se podran hacer eventos. Los clientes también agradecen la tranquilidad, ya que
cuando vas a disfrutar de una buena comida quieres estar relajado. El pueblo al ser

pequeno es bastante tranquilo.

En el jardin del restaurante habra un “chill out” para que los clientes que lo deseen puedan

hacer el café.

El personal de nuestro restaurante, seran expertos en el mundo de la hosteleria. No
contrataremos a personal sin estudios y/o sin experiencia como hacen en muchos

establecimientos.

La calidad de los alimentos sera excelente, con productos naturales y de proximidad.

Oportunidades:

Una de las grandes oportunidades que tendremos, y es uno de los motivos de peso que nos
han llevado a emprender este negocio, es la cantidad de turistas que recibe el pueblo (unos
500.000/afo). Uno de los motivos de este turismo es la gran cantidad de cavas que hay en

el pueblo y en toda la comarca.

Otros de los hechos que nos han llevado a construir el negocio también, es que la mayoria

de restaurantes del pueblo estan siempre llenos, sobre todo los fines de semana.

Otra de las oportunidades, es que la AP-7, uno de los ejes mas importantes a nivel nacional,

pasa por delante del pueblo.

El turismo en el pueblo cada vez es mayor, porque hay mas oferta de excursiones y visita a

las cavas.

Segun mostramos en la grafica 3 del punto 7, las empresas aumentan cada afio en la

poblacion, lo que es también una oportunidad para el negocio.
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10.4- Redes Sociales y Estrategias de Influencers

Actualmente, ningun negocio puede sobrevivir sin tener un perfil activo en las redes sociales

mas importantes.

Por las caracteristicas de nuestro negocio, en las redes sociales que se tendria que hacer
un perfil es en Instagram y Facebook, ya que en ellas se encuentran muchos negocios de

restauracion.

Es importante tener un perfil, pero es relevante que esté activo, es decir, que haya una
actividad semanalmente. Lo ideal es hacer unas 3 publicaciones a la semana en Facebook,
y 5 en Instagram??, para que los seguidores puedan ver la experiencia de ir a comer al

restaurante.

Al principio, al ser un restaurante nuevo es dificil conseguir seguidores de forma organica, y
la mejor manera para hacerlo es hacer campanas con influencers, ya que ellos tienen un
gran numero de seguidores. Ademas, hacer este tipo de campafas es la mejor manera de

conseguir que la gente conozca el restaurante.

Nuestra campafa de influencers, no seria eligiendo a una persona en concreto, sino que
nuestra idea es hacer estas campafas con empresas de cavas que tengan muchos

seguidores y hacer sorteos conjuntamente.

La campafa seria hacer una publicacién en conjunto (del restaurante y una cava de las
escogidas), y hacer un sorteo de una visita a la cava, mas una comida a nuestro

restaurante.

Hacerlo de esta manera daria mucha visibilidad a nuestro perfil y a nuestro restaurante.
Ademas, también saldria ganando la empresa de cava, porque el hecho de que haya una
comida gratis en un restaurante, hara que la participaciéon de los seguidores sea muy

superior.

Hemos contactado con las “Cavas Pere Ventura” para saber cuanto nos costaria hacer esta
colaboracién con ellos. Estas cavas las podemos considerar de una estructura mediana,

pero no son ni se acercan a las dimensiones de Freixenet o Codorniu.

2 Fuente: SEQoptimer.
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Hemos decidido escoger esta cava porque en su perfil de Instagram tienen unos 11,5 k
seguidores y publican muy frecuentemente. El objetivo de esta accién es que todo su
publico conozca nuestro restaurante, ademas de que como mas gente participe al sorteo

mejor.

Los requisitos para la participacion serian seguir a los dos perfiles, dar me gusta a la

publicacion y etiquetar a 3 amigos.

Para medir el impacto de esta colaboracion nos fijariamos en la cantidad de personas que
han participado, el aumento de seguidores de los dos perfiles, y en el aumento de clientes
en el restaurante durante y después del tiempo del sorteo.

Si esta accion obtuviera sus frutos, repetiremos con otras empresas de cavas.

Estas campafas las hariamos muy frecuentemente los primeros meses de la apertura del

restaurante, y en un futuro hariamos distintas y mas acciones en las redes sociales.

10.4.1- ; Qué hace la competencia en redes sociales?

En este punto analizaremos los perfiles sociales de nuestra competencia mas directa, para

conocer la actividad que tienen en ellas.

Restaurantes Instagram Facebook

Botiga Ticus Perfil bien trabajado, con Perfil con 1.173 seguidores.
1.899 seguidores.

(@ticusrestaurant) Hace mas de dos afios que no
La mayoria de sus publican nada.

publicaciones son de comida.

Publican una vez a la
semana.

Participaron en el popular
programa de TV3 “Joc de
Cartes”.

Cal Blay Perfil muy bien trabajado. Perfil con 4.383 seguidores.

2 Esta colaboracién nos saldria gratuita, debido a la amistad que hay entre la familia de la empresa y la mia.
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(@calblay)

Publicaciones de calidad, 10,8
k seguidores, publicaciones a
diario, etc.

Publican lo mismo que en
Instagram.

La Cava d’en Sergi

(@lacava_densergi)

Perfil correcto, con unos
1.631 seguidores,
publicaciones una vez al mes.

La mayoria de publicaciones
son imagenes de platos de
comida.

Perfil con 3.155. Publican

diferente que en su Instagram.

Tienen mas cuidado este
perfil, con mas calidad y mas
frecuencia de publicaciones.

Mirador de les Caves

No tienen perfil (al ser un del
grupo Cal Blay, solo tienen un
perfil comun).

Perfil con 812 seguidores.

Estan muy bien hechas las
publicaciones. Publican una
vez a la semana.

Tienen toda su carta
publicada.

Tabla 4: la competencia en redes sociales

Toda la competencia directa tiene un perfil en alguna de las redes sociales mas importantes

del momento.

Podemos decir que el competidor que mas trabaja en estas redes sociales, y con una gran

diferencia al resto, es el restaurante Cal Blay, ya que tienen contratado a un equipo de

community managers que les llevan las redes sociales.

Lo que nos gustaria a nosotros, es llegar a tener una comunidad como la que tienen ellos,

pero esto es cuestidn de cuidar mucho lo que se publica, con imagenes y textos de calidad,

publicar frecuentemente y también promocionar las publicaciones (publicidad pagada).

Esta es una tasca muy importante que, si se hace bien, puede contribuir al éxito del

negocio.
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10.5- Apps

Actualmente, es imprescindible que todos los negocios de hosteleria tengan un perfil en las
Apps mas importantes, ya que cuando buscamos en google un restaurante donde ir a
comer, las primeras paginas que salen son las de las Apps. Ademas, hacen que nuestro

establecimiento tenga mucha mas visibilidad.

Entonces, nuestro restaurante tendra un perfil en todas ellas.

Las Apps de restauracion mas importantes actualmente son: Tridadvisor, Thefork y

Groupon.

Es importante estar en todas, pero si los clientes no salen satisfechos de su experiencia en
nuestro establecimiento y escriben resefias negativas puede llegar a ser perjudicial para el
negocio, ya que en estas Apps, los clientes expresan sus experiencias y normalmente solo

publican las negativas.

Estas Apps, tienen mucho valor para las personas, porque ahi pueden ver todas las
experiencias de los anteriores clientes y si hay muchas negativas no elegirdn nuestro
restaurante. Entonces, es muy importante cuidar las experiencias de nuestros clientes para

que asi todas las resefas sean positivas.

Ademas, la tarea como restaurante que hay que hacer, es la actividad semanalmente de
revisar todas las resefias y contestar. En las positivas hay que agradecer a los clientes sus
bonitas palabras, y en las negativas hay que pedir disculpas siempre (porque el cliente
siempre tiene la razén, de cara al publico) y hacerles ver que su mala experiencia fue solo
puntual e invitarlos a volver a acudir a nuestro restaurante, a disfrutar esta vez si, de una

buena experiencia.

Estas respuestas, seran muy bien evaluadas por los clientes que las han puesto y veran
que nuestro restaurante se preocupa por ellas. Ademas, también seran muy bien vistas de
cara a las personas que estan mirando las resefias y pensando en venir a nuestro

establecimiento.

Tener un perfil en estas Apps, no es gratuito, pero sale a cuenta por la gran cantidad de

clientes que atraen.
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11- Lean Canvas

El Lean Canvas es una herramienta de visualizacion de modelos de negocio pensada para

empresas incipientes. Se enfoca en la metodologia lean startup, centrada en generar

nuevas ideas y llevarlas a prototipo para verificar si el mercado esta en busqueda de las

soluciones que se estan proponiendo.?

A continuacion, desarrollaremos el Lean Canvas de nuestro negocio:

1. 4. 3. 9. r 4
Problemas | Solucion | Propuestade ) Ventaja Clientes
Construir un valor unica diferencial Habitantes
Escasez de restaurante de La calidad de del pueblo,
restaurantes | _oo.4o de Ofrecer la comida y el turistas,
en la 3 calidad y comida de sarvicia. ejecutivos
poblacidn catalana. calidad y de y todas las
con ES-tE:E . ~—————  proximidad. 1 personas
caracteristica | §. Ofrecer buen 6. con ganas
: productos | matricas clave cavay vino Canales de disfrutar
de ca I_rdacL Facturacién de las cavas Redes de una
servicio afio y de la zona. sociales, buena
excelente, beneficios del Apps, experiencia
trato i 3
] restaurante y revistas y gastronomi
personalizad bod boca-orei ca
odega. oca-oreja. :
o, etc.
7. Costes de proveedores, de 8 Ingresas por servicio de
materias primas, de restauracion, por
Costes . ortizacion de mobiliario, de INngresos celebracion de eventos y
luz, gas y agua, de lavanderia, por venta de cavas en |a
costes de personal, etc. bodega.
Producto | Mercado
|

Tabla 5: Lean Canvas

Este es basicamente el Lean Canvas del negocio. Este analisis ayuda a conocer y a

profundizar mas en la idea del negocio.

% Fuente: Incae.
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12- Plan Organizativo y de Recursos Humanos

En este punto se analizara y citara todos los perfiles que son necesarios para poder hacer
posible el negocio, como serian camareros, cocineros, responsable de sala, sommelier, un

experto en el mundo gastronémico, etc.

Primero de todo, como mi familia y yo no somos expertos en lo que es llevar un restaurante,
el primer paso que vamos hacer es contratar a una persona que tenga mucha experiencia
en el mundo de la restauracion. Después, junto a él vamos a analizar todo el plan de

negocio y a ver cuantas personas son necesarias para contratar.

Esta persona es quien llevaria el restaurante durante la hora de ofrecer y organizar el
servicio a los clientes. Ademas, es quien los atenderia, se encargaria de que todo

funcionara correctamente y sobre todo de que se vayan satisfechos.

El objetivo seria contratar a una persona de confianza. Ademas, de esta persona, también
estaria yo atendiendo a los clientes y brindandoles la mejor experiencia posible en nuestro

establecimiento.

Esta persona experta, es quien dirigira al equipo de cocina y a los camareros, ya que tendra
un gran bagaje en dirigir equipos de restauracion. Ademas, también sera la persona que

hara de maitre (persona que toma la carta a los comensales).

Respecto a los camareros, segun el tamafio del lugar y las mesas que tendra el restaurante,
creemos que necesitaremos unos 7. Después, respecto a los cocineros, creemos que lo

ideal serian 5, incluyendo a los ayudantes de cocina.

Para llegar a este numero de camareros nos hemos guiado respecto a que contamos si el
establecimiento tendra entre 35 y 40 mesas, creemos que lo ideal es que un camarero sirva
entre 5 y 6 mesas. De aqui hemos sacado que lo necesario serian unos 7 camareros para
la sala principal. Estos camareros son sin contar los de las 3 salas privadas, porque cuando
haya eventos contrataremos personal eventual para el evento en concreto.

Respecto al numero de cocineros y los ayudantes de cocina, nos hemos informado en
varias fuentes y hemos llegado a la conclusién que lo ideal serian 5, para poder cubrir con
éxito la cantidad de mesas que tendremos.

Teniendo en cuenta que estos nimeros pueden variar segun las necesidades.
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Después contrataremos a un sommelier, ya que es imprescindible tenerlo, teniendo en
cuenta que muchos clientes acudiran al restaurante para tomar un buen cava o vino,

entonces es necesario tener un experto en la materia.

La mayoria de establecimientos no cuenta con los servicios de esta persona, pero nosotros
creemos que es fundamental por el lugar donde se encuentra el restaurante. Ademas, hara

diferenciarse positivamente de nuestra competencia.

Finalmente, tendremos un responsable de sala, que sera también la persona experta en el
mundo gastrondmico, que queremos contratar. Tendra la funcién de atender a los clientes y
complacer todas sus necesidades, dirigir al equipo de cocineros y camareros ademas de ser

el responsable de la sala del restaurante, y hacer de maitre.

Organigrama del restaurante:

Familia/yo

Jefe de sala

Sommelier Camareros

Grafico 4: Organigrama empresa

Este seria el organigrama de la empresa. Con mi familia y yo como los maximos
responsables de la estructura organizativa. A continuacion del jefe de sala (la persona
experta que queremos contratar), donde los cocineros, el sommelier y los camareros le

tendran que obedecer.
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12.1- Forma Juridica de la Empresa

Una de las partes importantes a la hora de crear un negocio es tomar la decisién de qué tipo

de sociedad se quiere crear. %

Los criterios mas utilizados para esta eleccion son:

- Sila empresa tendra mas de un socio.

- Depende de la actividad que se va a desarrollar.

- Responsabilidades que se esté dispuesto a tomar (los auténomos responden con
todos sus bienes y en las sociedades la responsabilidad se limita al capital social).

- Presupuesto del que se disponga (las S.L suponen tramites mas caros y mas

complejos que el alta como autbnomo).

Las formas juridicas mas habituales para nuestro negocio serian:

1. Empresario individual: este caso se refiere a una persona que es autonomo. Este
responde con todos sus bienes presentes y futuros de las deudas de la empresa,
salvo que sea un emprendedor de responsabilidad limitada, en este caso se protege

la vivienda habitual si se cumplen una serie de requisitos.

2. Sociedad limitada (S.L): la responsabilidad de la actividad de la sociedad se limita al
capital social, que es de 3.000 euros. La S.L puede ser de formacién sucesiva, en

cuyo caso el capital social podra no estar totalmente desembolsado.

3. Sociedad andénima (S.A): en este caso el capital social es de 60.000 euros y se debe

desembolsar al menos un 25%. En este caso hay varios socios.

Una vez analizada toda la informacion y las posibles formas juridicas, creemos que la mejor
opcién para empezar el negocio seria hacer una actividad siendo autébnomo o emprendedor

de responsabilidad limitada.

Después mas adelante, cuando fiscalmente se tengan mas ventajas y se puedan asumir los

gastos, podremos optar a constituir una sociedad limitada (S.L).

% Fuente: legalpornaturaleza.net
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13- Plan de Ventas y Estrategias de Crecimiento

En todos los negocios, el objetivo es conseguir el mayor numero de ventas posibles. En
este caso igual, se quiere conseguir muchos visitantes al restaurante y conseguir el lleno

diariamente, en los dos turnos.

Al principio, hay incerteza de como van a ir estas ventas porque es dificil programar
exactamente la cantidad de clientes que habra. Al segundo afio ya es mas facil hacer esta

aproximacion al tener datos reales del primer afo.

Se cree que durante la semana la carga de trabajo sera mas tranquila, llenando la mitad del
total de las mesas en los dos turnos, en cambio, los fines de semanas se espera llegar al

completo en los dos turnos.

Esto también dependera de la temporada en que nos encontramos, porque por ejemplo en
los meses de julio y agosto el segmento de ejecutivos se reducira mucho, ya que son los
meses de vacaciones. En cambio, durante estos meses los eventos aumentaran. En cuanto
al segmento de turistas, en estos meses de verano también aumentaran. Respecto al

segmento de residentes, sera bastante regular durante todo el afio.

Durante los meses de verano, se espera celebrar todos los fines de semana bodas,
comuniones u otros eventos. En los meses de navidad, llenar las salas privadas de comidas

y cenas de empresas y/o de amigos. Y durante el resto del afio celebraciones varias.

Se entiende que durante los fines de semanas el segmento de ejecutivos sera casi nulo,
siendo los turistas, residentes y los residentes de eventos los clientes de los fines de
semana.

También la mayoria de celebraciones seran los fines de semana, ya que son poco frecuente

las celebraciones de eventos durante la semana.

Para poder conseguir estos objetivos, se crearan estrategias de crecimiento. Una de estas
estrategias se basara en hacer afiliaciones con cavas del pueblo, es decir hacer packs? de
visita a las cavas mas una comida. Al ser personas del pueblo y conocer a muchos cavistas
(empresarios que tienen cavas), nos sera facil conseguir estas afiliaciones, ya que después

se venderan sus cavas en nuestra bodega.

% Estos packs se venderian en la web penedesturisme.cat
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El hecho de ser un pueblo, el boca-oreja es muy importante, entonces lo que se quiere
conseguir es que los habitantes del pueblo recomienden nuestro establecimiento, porque es
muy frecuente cuando vas a un lugar, preguntar a la gente del pueblo donde hay un
restaurante tipico para comer aqui. Por esto, nos gustaria que una de las recomendaciones

fuera el restaurante la CaVeta.

Esta recomendacién también se agradeceria que la hiciesen las personas que trabajan en
la oficina de turismo. Entonces, se ha pensado que seria una buena idea invitarlos a comer

un dia para que asi, si les ha gustado, lo puedan recomendar a los turistas.

Después, otras de las estrategias de crecimiento que se quiere implantar, es hacer
apariciones de anuncios en las revistas de la comarca y de la poblaciones como son, “La
Fura” y “el Cargol”. Estas dos revistas, son de las mas populares en la comarca del Alt
Pendedés, y al ser gratuita tienen muchos lectores. Esta accién haria captar a posibles

clientes de la zona.

Mas adelante, se harian mas acciones para poder crecer y conseguir mas clientes.

13.1- Precios, carta y menu

Los clientes tendran la opcién de hacer la carta o escoger entre dos menus, el menu normal

o el de degustacion.

Durante la semana solo habra la opcién de escoger el menu semanal, que tendra un precio
de 18 euros. Esto es asi porque facilita la logistica de la cocina, ademas el hecho de ofrecer
la opcidon de solo menu, ayuda a tener los alimentos siempre frescos y del dia. De esta
manera, a los clientes se les puede ofrecer comida hecha al momento y con productos

frescos.

Los fines de semana, los clientes tendran la opcién de escoger carta, menu o menu

degustacion.
También habra la opcion de menu infantil para los nifios menores de 10 afios, con un precio

de 14 euros. Porque si no hubiera este menu, quizas se estaria perdiendo a los clientes que

acuden con sus familias.
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El precio de los platos de la carta oscilara entre los 10 y 20 euros. El precio medio de los

comensales que elijan la carta sera de unos 35-40 euros.

El precio del menu normal durante el fin de semana serd de unos 25 euros y el de

degustacion sera de 45 euros. En los dos menus esta incluida la bebida de vino y cava,

pero las bebidas del menu de degustacién seran de categoria superior.

Se cree que el 80% de los clientes escogeran la opcion del menu normal, ya que el precio

es mas asequible, y la comida del menu es la que esta comprada y hecha al dia. %

El precio medio por comensal en general, sera de unos 30 euros, los fines de semana y de

unos 22 euros durante la semana.

En los eventos o en las comidas de grupo se puede hacer el menu al gusto de los clientes,

siempre y cuando sea con previa antelacion.

Resumen grafico:

X Carta Menud Normal Menu Menu Infantil
degustacion
18 € semana
Precio 35-40 € 25€ fin de 45 € 14 €
semana
Ofrecimiento Fin de Cada dia/ fin de | Fin de semana | Fin de semana
semana semana

Tabla 6: precios restaurante

* Una vez esté el negocio en funcionamiento, contrataremos a una persona o empresa especialista para crear la

carta y el menu del restaurante.

7 Seguin la propia experiencia se cree que serd asi. No tenemos datos que lo afirmen.
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A continuacion, hemos escogido un restaurante que se llama ’Amagat, situado en Sant
Quinti de Mediona, a 13 kildbmetros de Sant Sadurni d’Anocia. Lo hemos elegido como
ejemplo, para hacernos una idea de como nos gustaria que fuera el menu. Ademas, es un
restaurante bastante similar a nuestra idea de negocio por sus precios, sus platos, sus

servicios, su espacio, y muchas mas caracteristicas.

Menuo DissaeTes Micpia

PRIMERS

Amanida Lledoners
Varietat d’Enciams, Salmé, Cranc | Vinagreta de Mel | Roman(
Amanida de Formatge de Cabra | Fruits Secs | siroppe de Mddena
Carpaccio de Bou amb Encenalls de Parmesa
Canelons de Bolets amb Beixamel de Téfona
Canelons de Carn amb Baixamel de Ceps
Mitjes Llunes (pasta) farcides de Formatge amb Oli | Parmesa

Cargols a la Llauna (supl. 5 euros)

SEcons

Cam de Xai a la brasa amb g
Peus de Porc a la brasa amb guarnic
Culxeta d’Anec confitada amb salsa de Gerds
Bacalla gratinat amb All i Oli i Verduretes saltejades (supl. 5 euros)
Escalopa a la Milanesa amb guarnidé
Cabrit arrebossat amb guarnicié

Entrecot de Vedella a la brasa (supl. 8 euros)

Secons PLats

Carns
Magret d’Anec amb salsa de vi “Oporto” - 16,00 €
Magret d’Anec amb crema Gorgonzola - 16,00 €
Entrecot de Vedella “bruna” dels Pirineus a la brasa (400 - 500 gr. aprox.) -
18,50 €
Flet de Vedella a la brasa amb guamicié - 19,95 €
Cabrit arrebossat amb guarnicié - 14,50 €
Xal a la brasa amb guarnicié de temporada - 13,50 €

Peus de Porc a la brasa amb Patata al caliu | Verdura de temporada - 12,50
€

Escalopa 2 la Milanesa amb guarnicié - 12,50 €

Senglar estofat al Vi negre del Penedés - 14,00 €

Anec mut del Penedés rostit amb Prunes y Pinyons - 13,50 €

ENTRANTS

Amanida Amagat amb Enciams, Maduixes, Xocolata, Burrata Vinagreta de
Mango - 12,00 €

Amanida Lledoners: varietats d’Enciams, Salmé fumat, Surimi, Formatge
Fetta, Tomaquets cherry amb Vinagreta de Mel | Romanf - 10,75 €

Amanida de Formatge de Cabra amb Fruits Secs | "siroppe” de Mbdena -
10,25 €

Amanida de cruixents de Llagosti | Patata, amb encenalls de Micuit - 11,50
€

Canelons de Carn amb beixamel de Ceps, gratinats amb Parmesa - 10,50 €

Canelons de Bolets amb beixame! de Téfona - 10,50 €

Farcellets de pasta farcits de Pera | Formatge amb Oli d'Oliva verge |
Parmes3 - 10,00 €

Mitges llunes de pasta farcides de Formatge italia amb Tomaquet casola, Oli
d'Oliva verge | parmesa - 10,00 €

Carpaccio de Bacalld amb Tomaquet natural amb Oli d'Olivada - 10,50 €
Carpaccio de Bou amb encenalls de Parmesa - 10,50 €

Carpaccio de Magret d’Anec amb virutes de Foie | Oli de Téfona - 11,50 €
Gambes vermelles a la Llauna (8 unidades) - 15,50 €

Torradetes amb Tomaquet | Anxoves del Cantabric nim. 00 - 11,75 €
Cargols a la llauna - 13 €

Torrades (pa de vidre) amb Pernil Ibéric de Gla selecdi6 - 15,00 €

Postres

Pa i Vins del Penedés

25,50€ (va inciee)

Menu Diari

De dimecres a divendres migdia

18,00€
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14- Plan de Operaciones

Cuando hablamos del plan de operaciones nos referimos a todos los recursos que son

necesarios para poder llevar a cabo el proyecto.

En nuestro caso, necesitamos conocer cuales son todos estos recursos materiales y
también todas las reformas que hay que hacer, asi como las construcciones de los espacios

imprescindibles en un restaurante, como son la cocina y los barios.

Dentro de los recursos materiales tenemos: aquellos que son necesarios para las salas del
comedor, los materiales necesarios para la utilizacion de la cocina, los recursos informaticos
para poder llevar a cabo una actividad mas eficiente, y finalmente los materiales necesarios

para la construccion del bafo.

Las 4 primeras tablas que veremos a continuacién, son los materiales con sus precios, que

necesitamos para hacer realidad el proyecto.

La ultima tabla, nos muestra todas las reformas que hay que llevar a cabo, y también sus

precios.
Finalmente, mostraremos la inversion total que hay que hacer.

Dentro del plan de operaciones también hay que tener en cuenta los recursos de

mantenimiento, de limpieza y de lavanderia.?®

A continuacién, desarrollaremos uno por uno los recursos que son imprescindibles para

poder llevar a cabo el negocio:

Recursos materiales para las salas

En la siguiente tabla podemos observar todos los materiales que son necesarios para la

sala del comedor principal, desde las sillas y mesas, hasta las lamparas.

2 Informacién ampliada en el plan financiero, punto 15.
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Materiales Precio
Cuberteria 1.000 €
Mesas 3.000 €
Sillas 2.000 €
Lamparas 3.000 €
Vajilla 2.000 €
Cristaleria (vasos, copas, etc) 1.500 €
Manteleria 1.500 €
Varios (cuadros, decoracion, etc) 500 €
TOTAL 14.500 €

Tabla 7: recursos materiales para las salas

Recursos materiales para la cocina

En la tabla de continuaciéon, mostraremos todos los materiales que compareceran y estaran

dentro de la cocina.

Materiales Precios
Bateria de cocina 33.000 €
Hornos 8.000 €
Area de preparacion (batidoras, licuadoras, | 2.000 €
microondas, cazuelas, planchas, etc)
Almacenamiento en frio (camaras 10.000 €
frigorificas)

Utensilios y complementos varios (balanza, | 1.000 €

espatulas, ralladores, peladores, etc)
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Lavavajillas industriales

1.000 €

TOTAL

55.000 €

Tabla 8: Recursos materiales para la cocina

Recursos informaticos

En la siguiente tabla, podemos observar los recursos y equipos informaticos que se

necesitan para realizar una actividad digitalizada y mas eficiente.

Materiales Cantidad Precios
Tablets 4 1.200 €
Datafonos 2 500 €
Impresoras 1 300 €
Ordenadores 3 1.500 €
Programas informaticos - 400 €
TOTAL - 3.900 €

Tabla 9: Recursos informaticos

Construccion de los banos para los clientes y/o personal

En esta tabla veremos reflejados los recursos necesarios para la construccion de los bafios

con sus precios.

Materiales Precios
Instalaciones 1.600 €
Sanitarios 1.900 €
Revestimientos 1.200 €
TOTAL 4.700 €

Tabla 10: Construccion del lavabo para los clientes y/o personal
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Todos los recursos materiales que son necesarios, sin contar la mano de obra ni las
reformas del establecimiento, son: los recursos materiales para las salas, los recursos

materiales para la cocina, los recursos informaticos y la construccion de los bafos.

Total recursos materiales

Una vez analizado todos los materiales necesarios para cada una de las partes del

establecimiento, sumaremos cual es el total (en euros).

Recursos materiales para las salas 14.500 €
Recursos materiales para la cocina 55.000 €
Recursos informaticos 3.900 €
Baros 4.700 €
TOTAL 78.100 €

Tabla 11: Total recursos materiales

Hemos separado la mano de obra y las reformas del establecimiento porque, a

continuacién, detallaremos el coste que tienen en conjunto, por una empresa contratada.
Para conocer todas las reformas que son necesarias hacer y el costo que supondria, se ha

contratado a la empresa “CG REFORMAS”, para que nos dieran un presupuesto

aproximado sobre las obras que serian necesarias para poder construir el restaurante.

Resultado del presupuesto

A continuacion, podremos observar las reformas que serian necesarias para crear el

restaurante, y cual seria el precio total.
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B-64855653

Telf. 636805523-930079677
C/ Cami Vell de la Colonia, 7
08830-Sant Boi de Llobregat

Demoliciones y mov de tierras 0,000%
Cimientos 0,000%
Estructura 0,000%
Cubierta 16.000,00 3,294%
Aislamientos e Impermeabilizaciones 30.000,00 6,177%
Albaiiileria 95.000,00 19,560%
Pavimentos 35.000,00 7,206%
Revestimientos 40.000,00 8,236%
Carpinteria de Madera 20.000,00 4,118%
Mobiliario de cocina y electrodomésticos 0,000%
Carpinteria de Aluminio 40.000,00 8,236%
Cerrajeria 25.000,00 5,147%
Instalaciones de saneamiento y ventilacién 25.000,00 5,147%
Fontaneria 15.000,00 3,088%
Aparatos sanitarios y griferia 16.000,00 3,294%
Electricidad 30.000,00 6,177%
Gas 14.172,96 2,918%
Calefaccién 0,000%
Climatizacién 40.000,00 8,236%
Audiovisuales y telefonia 8.000,00 1,647%
Energia solar 15.000,00 3,088%
Contra Incendios 12.000,00 2,471%
Ventilacion forzada 0,00 0,000%
Ascensor 4.500,00 0,927%
Varios 5.000,00 1,029%
Presupuesto aproximado a falta de proyecto.- 485.672,96 100,00%

Tabla 12: Presupuesto reformas

A partir de aqui, podemos conocer la inversién que tendriamos que hacer para la

construccion del restaurante, que es un total de 563.772,96 €.
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15- Plan Econdmico - Financiero

En este punto realizaremos el plan econdmico-financiero. Esta es una de las partes mas
importantes del proyecto, ya que es necesario saber cuanto hay que invertir, como poder
financiarse, si obtendremos ganancias, etc. La ultima parte del plan econémico-financiero
nos mostrara si el proyecto es viable, cuando obtenemos beneficios y cuando recuperamos

la inversion.

El plan lo haremos con los datos de los primeros 3 afios desde la puesta en marcha del

negocio.

15.1- Salarios

Para empezar el plan econémico-financiero arrancaremos con los costes de los salarios de

los empleados.

En la tabla que veremos a continuacién, se puede apreciar los cargos de los trabajadores,
con sus sueldos brutos, lo que se cotiza a la seguridad social (SS), y finalmente el coste

total que tiene que soportar la empresa con la cantidad de empleados en cada cargo.

Cargo Nivel Salario brutoj N2 trabajadoq 55 Coste total |coste total x empleados
Jefe [yo) 1 30.000 1 1.547 31.547 31.547
Jefe de sala 2 28.000 1 1.282 25.282 29282
Cacineras 5 15.500 5 1.108 20,608 103040
sammelier 5 13.000 1 1.108 15.108 15.108
Camareros 5 13.500 7 1.108 15.608 137256
TOTAL 114.000 320.233

Tabla 13: Salarios

En la siguiente tabla se puede ver lo que recibe cada trabajador en bruto y en neto, y qué

cantidad son las retenciones del IRPF y las de la seguridad social (SS).

Estos salarios son contando una jornada laboral de 32 horas semanales (20 horas durante
la semana y 12 horas durante el fin de semana). Durante la semana trabajaran 4 horas al
dia (de las 13:00 h hasta las 17:00 h), después, durante los fines de semana, el sabado
habra comida y cenas (comidas de 13:00 h hasta 17:00 h y cenas de 20:00 h hasta 24:00 h)
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y domingo comidas (de 13:00 h hasta 17:00 h). Somos conscientes de que son sueldos

bajos, pero aun hay que sumarle las propinas.

Ademas al cabo de 3 anos los sueldos subiran considerablemente segun los resultados.

Cargo Sueldo bruto | IRPF 55 Tipo de reten| Sueldo neto (14)) Pagas extras |Sueldo neto anual
Jefe (ya) 30,000 5.144,95 1,905 17,15% LELE 1775 22,950
Jefe de sala 28,000 4,564,312 1.778 16,3 1.525 1.573,98 21.657 6B
Cocineras 19.500 2.332,94 1.238,25 11,96%, 1.123,03 1.2726 15.92E8.81
Sammelier 18.000 1.981,75 1.143 11,01%) 1.048,91 1.144,16 14.875.25
Camareros 18.500 2.098,81 1.174,75 11,34% 1.073,62 1.171,51 15,226

Tabla 14: Salarios

15.2- Plan de inversiones

A continuacion podremos observar toda la inversién inicial que hay que hacer, con todos los

materiales necesarios y sus precios.

Ademas, podremos ver las amortizaciones, donde hay algunos materiales que se amortizan

en 5 afos y otros en 10 o0 15.

Finalmente podemos apreciar que la inversion en las reformas se pagaran en dos plazos, al

inicio de las obras se pagara un 50% y al finalizarlas se desembolsara la otra mitad.

ACTIVO | micio | 2025 | 2026 | 2027 | 2028 | 2028 | ToTAL
INVERSION

Cuberteria 1.000 1.000
Mesas 3.000 3.000
sillas 2.000 2.000
Lamparas 3.000 3.000
Vaijilla 2.000 2.000
Cristaleia 1.500 1.500
Manteleria 1.000 1.000
Varios {cuadros, decoracion, etc) 500 500
Bateria de cocina 33.000 33.000
Hormos 8.000 8.000
Area de preparacion 2.000 2.000
Almacenamiento en frio 10.000 10.000
Utensillos y complementos varios 1.000 1.000
Lavavagjillas industriales 1.500 1.500
Tablets 1.200 1.200
Datafonos 500 500
| Impresoras 300 300
Ordenadores 1.500 1.500
Programas informaticos 400 400
Instalaciones 1.600 1.600
Sanitarios 1.900 1.900
Revestimientos 1.200 1.200
Reformas 485.672 485672
TOTAL INVERSION 563.772 0 0 0 0 0| 563.772
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AMORTIZACION

Cuberteria 1.000 200 200 200 200 200 0
Mesas 3.000 600 600 600 600 600 0
sillas 2.000 400 400 400 400 400 ]
Lamparas 3.000 800 800 60O 60O 600 0
Vaijilla 2.000 400 400 400 400 400 0
Cristaleia 1.500 300 300 300 300 300 0
Bateria de cocina 33.000] 3.300| 3.300] 3.300) 3.300] 3.300 16.500
Hornos 8.000 800 800 80O 80O 800 4.000
Area de preparacién 2.000 200 200 200 200 200 1.000
Almacenamiento en frio 10.000] 1.000| 1.000] 1.000) 1.000] 1.000 5.000
Utensillos y complementos varios 1.000 200 200 200 200 200 ]
Lavavajillas industriales 1.500 150 150 150 150 150 750
Tablets 1.200 240 240 240 240 240 0
Impresoras 300 60 60 60 60 60 0
Ordenadores 1.500 300 300 300 300 300 0
Programas informaticos 400 80 80 80 80 80 0
Instalaciones 1.600 160 160 160 160 160 800
Sanitarios 1.900 180 180 180 180 180 850
Revestimientos 1.200 120 120 120 120 120 600
Reformas 485.672| 19.427| 19.427| 19.427| 19.427| 19.427| 388538
TOTAL AMORTIZACION 561.772| 28.527| 28B.527| 28.527| 28.527| 28.527| 418.138
PREVISION DE PAGOS
Reformas 242.836| 242,836 485,672
TOTAL PAGOS 242.836| 242.836 0 0 0 0| 485672

Tabla 15: Plan de inversiones

15.3- Plan de financiacion

Saber como nos vamos a financiar es muy importante, porque sin dinero no podemos hacer

realidad ningun negocio.

En nuestro caso, la aportacién familiar seria de unos 300.000 euros, y luego se pediria un

préstamo al banco de otros 300.000 euros.

FINANCIACION | Inicio | 2025 | 2026 2027 2028 2029 TOTAL
FINANCIACION PROPIA
S0CIO 1 300 .DOUl 300.000
TOTAL FIN. PROPIA 3DO.DIJU| 0 0 0 300.000
FINANCIACION AJENA (PRESTAMO)
PRESTAMO 1 (6%) 300 .DO!‘Jl 300.000
TOTAL FIN. AJENA 300.000| 0 0 0 300.000

Tabla 16: Plan de financiacién

A continuacion, mostraremos el cuadro de amortizacion del préstamo, donde se puede ver

el capital pendiente, los intereses, la devolucién del capital y la cuota total que habra que

pagar cada afio con la suma de los intereses.
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CUADRO DE AMORTIZACION DEL PRESTAMO tipo de interés= 0%
PERIODO | CAPITAL PENDIENTE INTERESES DEVOLUCION CAPITAL CUOTA TOTAL
1 300.000,00 18.000,00 12.888,83 30.888,83
2 287.111,17 17.226,67 13.662,16 30.888,83
3 273.449,01 16.406,54 14.481,89 30.888,83
4 258.967,12 15.538,03 15.350,80 30.888,83
5 243.616,32 14.616,38 16.271,85 30.888,83
& 227.344,47 13.640,67 17.248,16 30.888,83
7 210.096,31 12.605,78 18.283,05 30.888,83
8 191.813,26 11.508,80 19.380,03 30.888,83
9 172.433,23 10.345,39 20.542,84 30.888,83
10 151.890,39 9.113,42 21.775,41 30.888,83
11 130.114,99 7.806,90 23.081,93 30.888,83
12 107.033,06 6.421,98 24.466,85 30.888,83
13 82.566,21 4.953,97 25.934,86 30.888,83
14 56.631,35 3.397,88 27.490,95 30.888,83
15 29.140,40 1.748,42 29.140,40 30.888,83
TOTAL 163.332,44 300.000,00 463.332,44

Tabla 17: Amortizacién préstamo

El préstamo se amortizara en 15 afios, y o que se debera pagar es una cuota de 30.888,33

euros al ano.

15.4- Costes fijos y variables

Para saber los costes fijos que tendremos que soportar cada afio hemos hecho una

pequena tabla para conocerlos. Los costes fijos seran basicamente los sueldos, el agua, la

luz y el gas, y la amortizacion del préstamo.

Costes fijos | Precios

Sueldos 320,233
Agua, luz, Gay 10,000
Amortizacion| 30888,8252
TOTAL 361.122
Al mes 30093 4858

Tabla 18: Costes fijos

De costes variables tendremos las materias primas, los costes de proveedores, los posibles

problemas de mantenimiento que puedan aparecer, los costes de lavanderia y de limpieza.

Para ahorrar costes, al principio las tascas de lavanderia y limpieza seran llevadas por la

familia y por los empleados.
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15.5- Prevision de ventas

Para conocer aproximadamente las ventas que podemos tener el primer afio hemos hecho

un calculo a la baja segun los habitantes que hay en la poblacion y las visitas de turistas

que recibe el pueblo al afio.

- 12.800 habitantes: de estos al menos vendran una vez un 15%, y repetiran mas de

una vez un 70%. El 80% pediran menu y el otro 20% carta o menu degustacion. Solo

un 2% compraran en la bodega.

- 500.000 turistas: de estos al menos vendran un 3% a comer en el restaurante. Solo

el 1,66% repetira este afo por lo menos una vez. El 80% también pedira menu vy el

otro 20% pedira carta 0 menu degustacién. Los turistas compraran mas en la

bodega que los habitantes, la cifra rondara un 4%.

Personas | Repetiran | Menus Carta / Compraran
(P) menu en la
degustacion | Bodega

12.800 12.800*0, [ 1.920*0,7= | 1.920*0,8 | 1.920*0,2= | 1.920*0,02 -
habitantes | 15=1.920 | 1.344 P =1.536 P (384 P =38,4 P

P
500.000 500.000* | 15.000*0,0 [ 15.000*0, | 15.000%0,2= | 15.000*0,0 -
turistas 0,03= 0166=249 [8=12.000 | 3.000P 4=600 P

15.000P |P P
Ingresos - 33.600 € 38.400 € | 13.440 576 € 86.016 €
habitantes
Ingresos - 6.250 € 300.000 € | 105.000 9.000 € 420.250 €
turistas
TOTALES - 39.850 € 338.400 € | 118.440 9.576 € 506.266 €
€

Tabla 19: Prevision ventas

Para calcular los ingresos de los habitantes y de los turistas se ha multiplicado por el precio
de los menus normales que son 25 €, y la media de pedir la carta que son 35 €. Como el
precio medio por comensal de los menus sera de unos 30 euros, los fines de semana y de

unos 22 euros durante la semana, hemos decidido hacer la prevision sobre el precio de 25€.




Respecto a la carta/menu degustacién, son 35€ porque es el minimo que se gastaran los
comensales en la carta.

Se calcula que en la bodega se gastaran unos 15 euros de media por familia/persona.

El segmento de los ejecutivos estaria dentro de las ventas de los habitantes y los turistas,
porque algunos serian residentes de la poblacion y otros no. Lo hemos hecho asi porque no
podemos prever aun la cantidad de ejecutivos que vendrian al restaurante, ya que no
tenemos datos para poder calcularlo. Al segundo afio de la apertura del restaurante, ya

tendremos datos reales para poder hacer este calculo.

También queremos hacer hincapié que los calculos han sido sin contar los eventos y
celebraciones que se pueden hacer en el establecimiento, ya que no podemos hacer una
aproximacion de cuantos eventos se celebraran. Al segundo afo este dato ya lo podremos

conocer y hacer aproximaciones reales los proximos afios.

Con estos datos las ventas podrian aumentar significativamente.

Para saber si nuestra prevision de ventas era bastante acertada, hemos consultado en el
“SABI” para conocer la facturacién de nuestra competencia directa, y este son los

resultados obtenidos:

Botiga ticus: en el ano 2020 facturaron 183.000 € (teniendo en cuenta que fue la época de
confinamiento).

Cal blay / Mirador de les Caves (y el grupo de restaurantes): en el ano 2020 facturaron
6.688.000 €.

La cava d’en Sergi: no tenemos datos de su facturacion.

Tenemos que tener en cuenta que estos datos fueron en la época Covid, lo que se traduce a
que estuvieron gran parte del afio cerrados y/o con aforos y horarios limitados. Igualmente

podemos pensar que las facturaciones podrian ser el doble, en los dos casos.

En la facturacién que nos guiamos mas es con la de la Botiga Ticus, ya que la que tenemos
de Cal Blay y del Mirador de les Caves es la de todo el grupo de restaurantes que tienen (no
hemos podido obtener la de los dos Unicamente).

Creemos que a la larga nuestra facturaciéon seria muy superior a la Botiga Ticus (como se
indica en la tabla 19), ya que ellos no hacen eventos ni tienen salas privadas. Ademas, en

su restaurante no deben tener mas de 15/20 mesas, ya que es bastante pequefio.

65



15.6- Prevision cuentas de resultados

Analizaremos la cuenta de resultados de los primeros 3 afios, pero para conocer las ventas
del resto de los afios lo mejor es que una vez haya pasado el primer afo, y ya podamos

obtener datos reales, hacer la prevision sobre los datos del primer afno.

A continuacion mostraremos una tabla con las cuentas de los resultados de los primeros 3

anos, dividido en 4 trimestres.

2025 Ir trim. Zn trim. 3r trim. 4t trim. Total
Ventas 126.566,50 | 126.566,50 | 126.566,50 | 126.566,50 | 506.266,00
Coste Ventas (Consumos en euros) 15.000,00 15,000,000 15,000,000 15.000,00 60,000,000
Gastos Generales 90.280,50 90.230.50 a0.280.50 90.280,50 | 36112200
EBITDA {Resultado antes AEC) 21.286,00 11.286,00 21.286,00 21.286,00 B5.144,00
Amortizaciones (AEC) 7.131,72 7.131,72 7.131.72 7.131,72 28.526,88
BAIT o EBIT 14.154,28 14,154,28 14,154,28 14.154,28 56,617,132
Intereses préstarnn 4.500,00 4.500,00 4.500,00 4.500,00 183.000,.00
BAT (Resultado antes impuestos) 9.554,23 0.554,28 9.654,18 9.554,23 38.617,12
2026 1r trim. 2n trim. 3Ir trim. 4t trim. Total
Ventas 130.500,00 | 130.500,00 | 130.500,00 | 130.500,00 | 522.000,00
Coste Ventas [consumos en euros) 18,500,000 18,500,000 18.500,00 18.500,00 74.000,00
Gastoz Generales 90.280,50 90.280,50 90.280,50 90.280,50 361.122,00
EBITDA {Resultado antes AEC) 21,715,50 21,715,50 21.719,50 21,719,50 86.878,00
Amartizaciones [AEC) 7.131,72 7.131,72 7.131,72 7.131,72 28.526,88
BAIT o EBIT 14.587,78 14.587,78 14.587,78 14.587,78 58.351,12
Intereses préstamo 4,306,567 4. 306,57 4.306,57 430,57 17235667
BAT {Resultado antes impuestos) 10.281,11 10,281,11 10.281,11 10.231,11 41,124,45
2027 ir trim. 2n trim. 3r trim. 4t trim. Total
Ventas 136.696,75 | 136.696,75 | 136.696,75 | 136.696,75 | 546.787,00
Coste Ventas {consumos en euros) 22.250,00 22.250,00 22.250,00 22.250,00 89.00:0,00
Gastos Generales 90.280,50 90.280,50 90.280,50 90.280,50 361.122,00
EBITDA {Resultado antes AEC) 24.166,25 24.166,25 24.166,25 24,166,215 96.665,00
Amortizaciones (AEC] 7.131,72 7.131,72 7.131,72 7.131,72 28.526 85
BAIT o EBIT 17.034,53 17.034,53 17.034,53 17.034,53 68.138,12
Intereses préstamo 4,101,774 4,101,774 4.101,74 4.101,74 16.406,94
| BAT (Resultado antes impuestos) 12,932,759 12,932,759 12,932,739 12,932,739 51,731,18

Tabla 20: Prevision cuentas de resultados

Las ventas cada afio aumentaran, ya que lo que se espera es vender siempre un poco mas

que el afio anterior.

Un dato que queremos destacar es que el EBITDA (beneficios antes de intereses,

impuestos, depreciaciones y amortizaciones) es positivo desde el primer afio.

Resumen de las cuentas de resultados del afio 1,2y 3:
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2025 2026 2027
Ventas S06.266,00 522.000,00 546. 787,00
Coste Ventas (consumos en euros) 60.000,00 74.000,00 B9.000,00
Gastos Generales 361.122.00 361.122,00 3I61.122.00
EBITDA {Resultado antes AEC) B5.144,00 B6.B7E,00 86,665,00
Amartizaciones (AEC) 28.526 88 28.526 88 28.526 B8
BAIT o EBIT 56.,617,12 58.351,12 68.138,12
Intereses préstamo 18.000,00 1722667 1640694
BAT {Resultado antes impuestos) 38.617,12 41.124,45 51.731,18
Impuesta (25%) 9.654,28 10.281,11 12.932.79
BM 28.962,84 30.E43,34 38. 798,38
BAT acumulada 38.617,12 79.741,57 131.472,75

Tabla 21: Resumen cuentas de resultados

15.7- EFE (estado de flujos de efectivo)

A continuacién, mostraremos los estados de flujos de efectivo de los préximos 3 afos.

Los flujos de efectivo es uno de los estados financieros basicos que informa sobre las

variaciones y los movimientos de efectivo y sus equivalentes en un periodo dado. Se

muestra el efectivo que ha sido generado y aprovechado en las actividades operativas, de

inversion y financiamiento de la empresa.

2025 1r trim. 2n trim. 3r trim. 4t trim. Total
Yentas 126.566,50 126.566,50 126.566,50 126.566,50 506, 266,00
Cobro ventas 126.566,50 126.566,50 126.566,50 126.566,50 506, 266,00
Compras 15.000.00 15.000.00 15.000.00 15.000.00 &0.000,00
Pagos compras 0,00 0,00 15.000,00 15.000,00 30.000,00
Gastos generales S0.280.50 S0.280.50 S0.280.50 S0.280.50 381.122,00
Pago gastos generales 90.280,50 90.280,50 590.280,50 90.280,50 351.122,00
Cash-Flow Explotacion 36.286,00 36.286,00 21.286,00 21.286,00 115.144,00
Cuctas préstamo {Principal + INT) T.rzz2.21 T.rzz2.21 T.rzz2.21 T.rzz2.21 30.885,83
Cash-Flow Neto 28.563,79 28.563,79 13.563,79 13.563,79 84.255,17
2026 1r trim. 2n trim. 3r trim. At trim. Total

Ventas 130.500,00 130.500,00 130.500,00 130.500,00 522.000,00
Cobro ventas 130.500,00 1.30.500,00 130.500,00 130.500,00 22.000,00
Compras 18.500,00 18.500,00 18.50:0,00 18.500,00 74.000,00

Pagos compras 15.000,00 15.000,00 18.500,00 18,500,00 &7.000,00
Gastos generales 80.280.50 &0.280,50 80.280.50 &0.280,50 361.122,00
Pago gastos generales 90.280,50 90.280,50 90.280,50 90.280,50 351.122,00
Cash-Flow Expletacion 25.219,50 25.219,50 21.719,50 21.719,50 03.878,00
Cuotas préstamo (Principal + INT) T.r22.21 772221 772221 T.rz2.z21 30.888.583
Cash-Flow Neto 17.497,29 17.497,29 13.997,29 13,997,249 62,989,17
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2027 1r trim. 2n trim. 3r trim. 4t trim. Total

Yentas 136.696,75 136.696,75 136.696,75 136,696,735 546.787,00
Cobro ventas 136.696,75 136.696,75 136.696,75 136.696,75 546.787,00
Compras 22.250,00 22.250,00 22.250,00 22.250,00 £9.000,0:0

Pagos compras 18.500,00 18.500,00 22.250,00 22.250,00 81.500,00
(zastos generales 90.280,50 90.230,50 90.280,50 90.280,50 361.122,00
Pago gastos generales 90.280,50 90.280,50 90.280,50 90.280,50 361.122,00
Cash-Flow Explotacion 27.916,25 27.916,25 24.166,25 24.166,25 104.165,00
Cuctas préstamo (Principal + INT) Tr22.21 T.r22.21 T.722.21 T.722.21 30.888.83
Cash-Flow Neto 20.194,04 20.194,04 16.444,04 16.444,04 T3.27617

Tabla 22: EFE (estados de flujo de efectivo)

Destacamos que los pagos de las compras son a 60 dias.

También nos gustaria destacar los cash-flows netos, ya que son positivos. Esto quiere decir

gue la empresa sera capaz de generar liquidez, en otras palabras, que entra mas dinero del

que sale, y que se podra hacer frente a la deudas, lo que es indispensable para la

supervivencia de la empresa.

15.8- Balances

En los siguientes graficos se mostraran los balances de los primeros 3 afios. En los

balances se muestran los estados financieros de la empresa y se muestran la situacién

patrimonial y econdémica de la misma de cada afo.

2025
ACTIVO PASIVO + PATRIMONIO NETO
Inmovilizado 581.772.00 Capital 30:0.000,00
Materiales 563.772.00 Resultat 0,00
Amortizaciones 0,00 Total FP 300.000,00
Inmovilizado neto 1.125.544 00
Préstamo ILP 300.000,00
proveedores 0,00
Tesorena -525.544.00 Total Passiu+PN &00.000,00
Total Active 600.000,00
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2026

PASIVO + PATRIMONIO NETO

ACTIVO Capital 30:0.000,00

Inmovilizado 561.172.00 Resultado 28,962 84

Amortizaciones 18,426,868 Total fondos propios 328.062 84
Inmovilizado neto 341.745.12

Préstamo L'P 28711147

FProveedores 8,826,258

Tesoreria B4.255.17 Total Pasivo+PN 626.000,29
Total Active 626.000,29

2027 PASIVD + PATRIMONIO NETO

ACTIVO Capital 328,962 84

Inmovilizado 581.172.00 Resultado 30.643.34

Amortizaciones 18.426.88 Total fondos propios 358,806,118
Inmovilizado neto 580 595 88

Préstamo /P 273.449 .01

Proveedores 10,332 .86

Tesorena 62.989.17 Total Pasivo+PN 643.588,05
| Total Activo 643.588,05

Tabla 23: Balances

15.9- Viabilidad econémica

A continuacion, detallaremos si el proyecto es viable econdmicamente, porque si no lo es,

no valdria la pena ponerlo en marcha, ya que no obtendremos ganancias ni rentabilidad.

Proyecto de inversidn

FLUNOS
inwersidn inicial 2025 2026 2027
-563.772 70.950 72.250 79,630
k= 108
VAN -379.664 .36
TIR -34 6EX

Tabla 24: Viabilidad econémica

Una vez realizado el plan econémico-financiero llegamos a la parte mas importante: calcular
la VAN y la TIR.
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El valor actual neto (VAN) es un indicador financiero que sirve para determinar la viabilidad
de un proyecto. Si tras medir los flujos de los futuros ingresos y descontar la inversion inicial

queda alguna ganancia, el proyecto es viable.

La tasa interna de retorno (TIR) es un indicador financiero muy parecido al valor actual neto

(VAN), pero a diferencia de este no es un indicador de valor sino de rentabilidad.

Una vez calculada la VAN y la TIR de nuestro proyecto, hemos llegado a la conclusion, de
que los primeros 3 afos no se recuperara la inversion inicial ni obtendremos ninguna

rentabilidad, ya que los calculos de las dos variables son negativos.

Si que podemos destacar que los flujos de caja son positivos a partir del primer afio.

Este es un proyecto con beneficios a largo plazo. Si durante cada afio se generara la caja
similar a los primeros 3 afios, el proyecto empezaria a obtener ganancias a partir del

séptimo u octavo afo.

En un proyecto en el que hay que invertir tanto dinero, es normal que se obtengan las
ganancias a largo plazo, porque es dificil llegar a una facturacién tan elevada como para

que en 3 afos se pueda recuperar la inversion y obtener rentabilidad.

Durante los primeros 5 afios cuando se emprende una empresa, lo mas probable es que
haya pérdidas, y lo dificil es saber sobrevivir. Una vez has sabido sobrevivir a estos
primeros afos, ya ha pasado lo peor, pero es en estos afios cuando la mayoria de
empresas fracasan. Entonces, es muy importante saber mantenerte vivo, para que asi

después se vean los frutos de todo el esfuerzo.

En nuestro caso, en el ano 7/8 de la apertura del negocio se verian las ganancias y la
rentabilidad. Para varios seran muchos afios, pero algunas de las grandes compafiias que
hay actualmente estuvieron mas de 10 afios con pérdidas al principio. Asi que cuando se
emprende un negocio hay que trabajar mucho y tener paciencia porque los éxitos ya

llegaran.
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16- Aspectos Legales y Fiscales

En este punto destacaremos todos los requisitos legales que tenemos que cumplir para que

esté todo correcto, y no tener problemas con las autoridades.

Principalmente, tenemos que cumplir estos 3 requisitos indispensables:

1- Licencias de apertura y actividad

Los tramites administrativos son imprescindibles. Cualquier local de hosteleria debe contar
con una licencia de apertura y actividad, que implica el pago de las tasas municipales

fijadas.

En nuestro caso, como el local nunca ha tenido licencia, tendremos que solicitarla en el

ayuntamiento. Probablemente con el justificante de la solicitud ya se podra abrir el negocio.

Se necesitara también un proyecto firmado y visado que certifique que el local cumple con
los requisitos de seguridad y sanitarios exigidos. En él deben especificarse las medidas de

insonorizacion, salida de humos o accesibilidad.

Las comunidades auténomas y los ayuntamientos marcan sus propios requisitos. Los
planes generales de higiene y el carné de manipulador de alimentos son uno de ellos. En el
departamento de Sanidad de la comunidad auténoma se debe solicitar también la
autorizacion sanitaria e inscribir la empresa en el Registro de Empresas y Actividades

Turisticas del departamento de Industria y Comercio.

En el interior del establecimiento se tiene que tener hojas de reclamacion a disposicion de
los clientes. Sin olvidar pagar la tasa correspondiente en el caso de usar musica de
ambiente.

2- Registro sanitario de empresas y establecimientos alimentarios

Segun la legislacion vigente, las empresas alimentarias con domicilio social en el territorio

nacional deben estar registradas ante las autoridades competentes.
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Los restaurantes y demas establecimientos de hosteleria pertenecen al registro de
establecimientos alimentarios para servicio y venta de productos alimenticios al consumidor

final.

Este registro es competencia de la comunidad auténoma en la que se encuentre el

establecimiento.

3- Seguro de responsabilidad civil

El Seguro de Responsabilidad Civil es imprescindible ya que nos protegera ante posibles
reclamaciones de dafos personales y/o materiales causados a terceros. Es una garantia

para proteger tu patrimonio.

Este seguro cubre cualquier dano que un tercero haya podido sufrir en el restaurante, dafo
gue puedan reclamar tanto por actos propios como por actos de personas de las que se

deba responder, es decir, del personal.

En el restaurante se debera tener contratada también la responsabilidad civil patronal, ya
que si alguno de los trabajador sufriera dafios muy graves durante el ejercicio de su

actividad, podria reclamar una indemnizacion.

La Responsabilidad civil de productos cubrira la indemnizacién a los clientes por haber

sufrido dafios ocasionados por productos alimenticios servidos o elaborados en el local.
A parte, hay que tener en cuenta aspectos como:

- Accesibilidad para minusvalidos

- Seguridad en caso de incendio

- Salidas de emergencia

Estos 3 puntos son imprescindibles cumplirlos para poder llevar a cabo la actividad de una

manera responsable.?

% Fuente: Makro.
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17- Conclusiones

Una vez ya se ha realizado el proyecto del negocio, con sus investigaciones, estudios,
analisis, exploraciones y observaciones, podemos sacar una conclusiones claves y reales

para saber si es viable a fin de poder hacerlo realidad.

En los diferentes andlisis internos y externos que se han llevado a cabo podemos sacar
conclusiones similares, y estas son, que segun su mercado el negocio del restaurante tiene
proyeccion de éxito de futuro en el entorno donde se va a encontrar. Esto nos responde a

que si se cumplirian nuestros objetivos empresariales.

Ademas, se ha podido conocer a los publicos objetivos y a los diferentes segmentos de
mercado que hay en el territorio. De este modo se sabe cédmo dirigirse y comunicarse con

cada uno de la forma correspondiente.

En el proyecto, se ha estudiado a la competencia de forma exhaustiva, ya que es
fundamental para cualquier negocio conocer a su competencia, tanto la directa como la
indirecta. De esta exploracion, sacamos las conclusiones que tendremos competencia
directa, como se ha indicado en la tabla 1, pero lo mas relevante que hemos sacado, es que
tenemos que enfocarnos y potenciar nuestras fortalezas para estar en mejores posiciones
que ellos. Estas fortalezas son sobre todo la ubicacién del establecimiento, el servicio que

ofreceremos y la calidad de la comida.

Desde el punto de vista econdmico-financiero, no es viable para nosotros poder hacerlo
realidad, ya que ningun banco presta esta cantidad de dinero, ni mi familia quiere invertir

tanto dinero de su bolsillo.

Entonces, una de las maneras para poder crear este negocio seria buscar financiacion de
inversores, y que ellos financien el proyecto, o otra opcién seria alquilar la casa a una

empresa o fondo de inversion y que ellos hicieran el proyecto realidad.

Otra alternativa, y que seria la de mayor agrado para nosotros, es buscar uno o dos socios
para poner el proyecto en funcionamiento juntos. A partir de este momento nos pondremos
manos a la obra para encontrar a estos socios. Lo ideal seria que fueran personas o
empresarios que sean del pueblo y/o de la zona, ya que asi conoceran mejor el mercado y

su demanda y creerian mas en el proyecto para invertir en él.
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ANEXOS

1- Investigacion de mercados (investigacién cuantitativa)

En este proyecto no podia faltar una investigacion cuantitativa, para poder conocer un poco

mas el mercado de la zona donde se encontrara el negocio.

Para hacer esta investigacion cuantitativa, se ha decidido realizar una encuesta a la

poblacion de Sant Sadurni d’Anoia.

La investigacion se llevara a cabo mediante la realizacion de la encuesta, donde solo la

responderan los habitantes de la poblacién que nos encontremos por sus calles.

Se saldra un sabado por la manana, ya que sera el mejor momento de la semana donde
podremos encontrar a mas personas, porque es el dia que hay mercado municipal. Al ser

una investigacioén cuantitativa como mas personas encuestadas mejor.

Hacerlo de este modo, es la manera mas real y eficaz para poder llevar a cabo la

investigacion.

Los encuestados seran personas de a partir de unos 30 ainos minimo, y de maximo no

habra, ya que sera acorde con nuestro farget.

La encuesta sera cortita, de unas 5 preguntas, ya que el hecho de ser una encuesta de
manera fisica, es mejor que sea asi, porque si es muy larga la gente pone la excusa de que
no tiene tiempo y no la acabaran haciendo.

El hecho de que la hagamos un sabado es porque la gente sera menos rehacia y mas

receptiva a respondernos, ya que entre semana la gente que va por la calle tiene mas prisa,

en cambio, los fines de semana la gente sale a pasear de manera mas tranquila y relajada.

1.1 Conclusiones investigacion

En total hemos conseguido 72 respuestas. Esta es una buena muestra cuantitativa para

poder sacar unas conclusiones bastante reales.
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- Primera pregunta:

¢ Crees que hay suficientes restaurantes en la poblacién?

72 respuestas

® Si
® No

Grafico 5: Primera pregunta encuesta

Como se puede apreciar en el grafico, el 70,8% de los habitantes de la poblacion de Sant
Sadurni d’Anoia cree que no hay suficientes restaurantes en su municipio. Lo que se

traduce que un nuevo restaurante sera bienvenido por la mayoria de ellos.

El objetivo de esta pregunta era conocer la opinion acerca de si creen que no hay
suficientes restaurantes, como nuestro equipo de negocio creia.

Uno de los motivos de construir el negocio era por la falta de restaurantes.

- Segunda pregunta:

¢Cuantos restaurantes de comida catalana crees que hay en la poblacién?

72 respuestas

@ Menos de 10
@® Entre 10y 25
" Mas de 25

Graéfico 6: Segunda pregunta encuesta
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El objetivo de esta pregunta era conocer si los habitantes de la poblacion eran conscientes
de la cantidad de restaurantes que hay en el pueblo ofrecen comida tipica catalana. Solo el
34,7% de los encuestados si lo son, porque han dicho que creen que hay menos de 10

restaurantes que ofrecen comida tipica catalana y este es el resultado correcto.

- Tercera pregunta:

¢Cudl de estos restaurantes te gustan mas?

72 respuestas

@ Cal Bay
@ Cal Ticus

Mirador de les Caves
@ La Cava d'en Sergi
® |l Picarolo

Grafico 7: tercera pregunta encuesta

El objetivo de esta pregunta era conocer cual de estos restaurantes, que son nuestros

competidores directos, menos Il Picarolo, era el preferido de los encuestados.

Analizando los resultados, se puede comprobar que hay bastante variedad, porque no hay
uno que sobresalga demasiado. El restaurante que podemos decir que ha destacado mas

es el de Cal Blay, ya que es el que han elegido mas personas.
También destacamos que el restaurante de /I Picarolo, ha sido el menos votado por los
encuestados. Solo 3 personas de 72 han escogido este restaurante como su favorito. Lo

que nos viene a decir es que la mayoria de los habitantes prefieren el resto de restaurantes.

Este resultado nos da a pensar que tenemos que tener en cuenta a toda nuestra

competencia, pero sobre todo el restaurante de Cal Blay.
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Si abren un restaurante nuevo en el pueblo ;Irias a probarlo?

71 respuestas

® S
® NO

Grafico 8: Cuarta pregunta encuesta

El objetivo de esta pregunta era conocer si los encuestados tendrian la iniciativa de ir a

probar un nuevo restaurante en el pueblo.

El resultado ha sido muy favorecedor, ya que el 88,7% nos ha dicho que si iria a probarlo.
Ademas, al ser un pueblo pequeiito, cuando hay algo nuevo se corre la voz muy rapido

entre todos los habitantes del pueblo y de la comarca.

- Quinta pregunta:

¢Que promedio, de dinero, pagarias para ir a comer a un restaurante?

72 respuestas

® Nomasde20€
@ Entre20€y 30 €
@ Entre 30 €y 40 €
® Masde 40 €

Grafico 9: Quinta pregunta encuesta
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El objetivo de esta pregunta era conocer cuanto estan dispuesto a pagar los habitantes del
pueblo para ir a comer a un restaurante. De esta forma también podremos saber si nuestros

precios son los acertados o no.

En esta pregunta también ha habido bastante variedad pero casi el 70% de los encuestados
esta dispuesto a pagar entre 20 y 40 euros. Estos rangos de precios son los que tendremos

en nuestro restaurante.

Como conclusiones a la encuesta en general, hemos podido observar y conocer un poco

mas a nuestros futuros y posibles clientes.

Sacamos conclusiones muy positivas, como que nuestro proyecto puede tener una buena

repercusion para todos los habitantes.

El objetivo de la investigacién cuantitativa era conocer con mas detalle a los habitantes de la

poblacion porque ellos son una parte muy importante de nuestros posibles clientes.
En nuestro restaurante muchos clientes seran turistas pero una gran parte de nuestros
clientes seran habitantes del pueblo, o personas de toda la comarca del Penedés y

alrededores.

Esta encuesta nos hace reafirmar, una vez mas, que el proyecto es una buena idea de

negocio.
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2- Resultados analisis competencia

En este apartado encontraremos las capturas de los comentarios que hemos utilizado para

hacer el estudio del analisis de la competencia.

1. Restaurante Botiga Ticus

' X @ ®® OO Opinian escrita el 27 de abril de 2022 [ mediante dispaositivo mavil
A mi gusto regular!

No me gusto mucho...buena calidad pero raciones muy justas...el arroz para dos era un

platito para cada uno....un entrante que eran esparragos eran tres....no creo que
Maribel 5
75 opiniones

Fecha de la visita: abril de 2022

..." Opinidn escrita el 14 de febrero de 2022

Para volver
Da gusto cuando alguien tiene tanto amer por lo que hace, se nota en el servicio, en los

platos y en todo. Super recomendable! Los canelones de pato, el arroz negro, el cordero,

pazlopaz el postre... tedo buenisimo. ¥ ellos muy majos!
3 opiniones

Fecha de la visita: febrero de 2022

.OOOO Opinion escrita hace 3 semanas
SIN MIRAMIENTOS

13.10 del Sabado, calor asfixionte en Sant Sadurni, el local parece interesante y
sobretodo fresquito. En la terraza un par de mesas con gente y otra vacia. Decidimos
804‘;“”“?““““'“ tomar una copita de cava rapida antes de ir a casa porque tenemos un precioso crio
opiniones .
de... Mas

Uy

Fecha de la visita: junio de 2022

dtil? |y =

..... Cpinion escrita el 4 de moyo de 2022 U mediante dispositivo mavil

Increible

Ha sido una recomendacién de la Cava Sold Reventos y no lo pudieron hacer mejor. Nos

ha encantado. La comida y la atencidn genial. Realmente es un sitio que te sorprende.
aynelii Los ingredientes son de temporada y de proximidad de alta calidad para un

3 opiniones .
resultado... Mas

Fecha de la visita: abril de 2022

...’. Opinion escrita el 15 de noviembre de 2021 U mediante dispositiva mavil
Trato Familiar y cocina impecable

Servicio y trato inmejorable, la cocina todo un espectdculo para el paladar. Sin dudar

Alvara F
13 opinionas Fecha de la visita: noviembre de 2021
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2. Restaurante Cal Blay

..... Opinion escrita hace 3 semanas D mediante dispositivo mavil

| Muy bueno
Carta interesante, todo buenisimo, buena carta de vinos y unos precios correctos.
Dispone también de varios mends con pica pica de entrantes y de segundo plato

;g““?f“’di principal a elegir, probamos el arroz y nos encantd. Servicio bueno, local confortable v
opiniones

buena carta. Gran opcion, de... Mas

Fecha de la visita: junio de 2022

..... Opinion escrita hace 4 semanas D mediante dispositive mavil

Excelente

La experiencia fue muy buena, un buen servicio, un excelente producto | muy bien

cocinado el vino y cava excelentes Felicitats a tot 'equip
Imas58
4 opiniones Fecha de la visita: junio de 2022

.OOOO Opinion escrita el 22 de mayo de 2022 D mediante dispositive mavil

Mal servicio, lento y desorganizado

Podemos decir que la experiencia ha sido un desastre. El servicio ha sido pesimo, mal

organizado y descuidado. Mos han traide entrante y nos han hecho un paron de 20°
Mairc M antes del plato principal. Olvidandose de un entrante se han excusado solo con un

“lo.. Mds

Topinidn

Fecha de la visita: mayo de 2022

” QO ®O®® Opinion escrita el 19 de febrero de 2022

‘- Comida con un amigo

: El restaurante muy top, ofrece productos de muy buena calidad y el servicio muy bueno,
nes han atendido con mucha amabilidad y rapidez por parte del camarera Oriol. Espero

870achrafe repetir pronto.
lopinidn

Fecha de la visita: febrero de 2022

..... Opinidn escrita el 10 de abril de 2022 D mediante dispositivo mawil

Perfecto. Como siempre. Amparo,José y el resto del equipo,atencion inmejorable. Y como

? Un buen rato

siempre la cocina cumple los objetivos con muy buena nota.

12javig
27 opinlones Fecha de la visita: abril de 2022



3. Restaurante La Cava d’en Sergi

crisepa
144 opinionas

L

..... Opinidn escrita hace 3 semanas D mediante dispositive mavil
Muy buena materia prima!!l

Es la primera vez que fuimos, tomamos el mend desgustacién para cenar. Nos gusto
mucho la elabeoracion, prsentacion y calidad de los platos. El maitre muy amable. He
encontrado a faltar un poco de musica ambiental. Volveremos segurol!!

@, |71 Na

Fecha de la visita: junio de 2022

....O Opinian escrita el 15 de mayo de 2022

Tornarem Sergi 11!

Producto de calidad y una excelente presentacion junto a un vino blanco y postre que
nos sorprendieron gratamente. Buena atencion por parte de Sergi y su staff.

VIATJERSDEBADALOMA

1opinidn

"

valerianoh2015
2 opiniones

&

JorgePearazP
39 opiniones

victorf744
17 epiniones

Fecha de la visita: mayo de 2022

..... Opinion escrita hoce 4 semanas D mediante dispositive mavil
Profesionales

Todoe fantdstico.Tenia muchas ganas de probar vuestro restaurante y hemos
disfrutado,Mil gracias por vuestra atencion compaferos.

Fecha de la visita: junio de 2022

..... Opinidn escrita el 7 de marzo de 2022
MUY MUY RICO Y MUY BUEN PRECIO

Trato genial, relacion calidad precio 10, comida muy rica y raciones grandes, Sitio top.
Increible el cochinillo.

Fecha de la visita: marzo de 2022

....O Cpinion escrita el 9 de febrero de 2022 D mediante dispositivo movil
Trato genial y comida bien

Fuimos mi prima y yo e hicimos el menu, el carpaccio llevaba de todo pero le faltaba un

pequefic alifio gue uniera todos los conjuntos, el risoto de queso con butifarra he de
decir gue estaba riguisimo. De segundo la pata de cerdo sorprendentemente lo... Mas

Fecha de la visita: febrero de 2022
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4. Restaurante Mirador de les Caves

&

723felif
Topinidn

©

Enric E
18 opiniones

Lola B
22 apiniones

‘

maryrOB752RA
& opinicnes

'nll

francescB3
243 opiniones

.OOOO Opinion escrito hace una semana
No adaptado a silla de ruedas

Lamentable encontrarme unas instalaciones sin adaptar cuandoe se confirmo que el
lugar estaba adaptado, adaptado el lavabo solamente | el resto accesible con ayuda de
personas de mi familia fuertes, porque ellos ni se ofrecieron a ayudarme . Una lastima
que en el siglo XXI... Mdas

Fecha de la visita: junic de 2022

..OOO Opinian escrita el 18 de mayo de 2022
Muy caro para lo que es

El restaurante y el entorno es precioso, imagino que por eso es tan caro. Los vinos
excelentes pero caros, la comida muy justita de calidad y raciéon y muy cara.

Fecha de la visita: mayo de 2022

..OOO Opinion escrita el 19 de marzo de 2022 U mediante dispasitive movil

Caro en su mediocridad

Mo entiendo come puede llenar un sitio asi. Entiendo que la gente valora el local amplio y
agradable, con buena ubicacién, por encima de la comida, que no pasa de insuficiente
en calidad y preparacién. Menl pica pica con bufiuelos de bacalao que son una... Mds

Fecha de la visita: marzo de 2022

QOO OO Opinién escrita el 10 de diciembre de 2021

Menu diario

Espacio y atencion fantastica. las vistas fabulosas. En cuanto al mend diario, los primeros
correctos y el detalle del pan de coca como entrante muy elogiable. El problema ha sido
la parrillada de carne de segundo.....consistia en un trozo de pollo, un trocito de
butifarra... Mas

Fecha de la visita: diciembre de 2021

....O Opinion escrita el 19 de septiembre de 2021 D mediante dispositivo mavil
Excelentes vistas y buena cocina

Visitanos las cavas Llopart y compartimos el mend Pica pica. Excelente cocina con un
muy buen servicio en un lugar idilico con unas vistas maravillosas.

Fecha de la visita: septiembre de 2021
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