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Resumen

Este plan de negocio va dirigido a la creaciéon de un restaurante un tanto peculiar. El
restaurante se basa en una sola materia prima que es la carne de pollo. La idea surgi6 por
unos amantes de este tipo de carne, la cual es muy sana y limpia. Ideal para nosotros,
amantes del deporte y del gimnasio, ya que contiene un alto contenido en proteina y sus
grasas son casi nulas.

Si te paras a pensar hay muy pocos restaurantes por no decir ninguno, que cubren este
nicho de mercado, los amantes del pollo. Siempre encuentras sitios donde te pueden servir
pollo en sus distintas variaciones, pero ninguno de ellos lo tiene como plato principal. En
ese momento fue cuando se nos vino a la cabeza la idea de poder crear nosotros ese
restaurante donde la carne de pollo, esa carne tan rica pero siempre secundaria en todos
los restaurantes a los que acudes, sea la protagonista.

Como primer punto de partida y aprovechando el trabajo de fin de grado, nos encontramos
con el plan de negocio de nuestro futuro restaurante. Una vez elaborado y detallado a la
perfeccion, es cuestion de tiempo y recursos que podamos poner en marcha lo aprendido
en este plan.

En este plan de negocio, se encuentran las pautas necesarias a desarrollar para poner en
funcionamiento el restaurante. Investigando sobre su viabilidad operativa, financiacion y

su impacto en la sociedad.
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Abstract

This business plan is aimed at the creation of a somewhat peculiar restaurant. The
restaurant is based on a single raw material that is chicken meat. The idea came from
lovers of this type of meat, which is very healthy and clean. Ideal for us, sports and gym
lovers, since it contains a high protein content and its fats are almost nil.

If you stop to think there are very few restaurants to say nothing, covering this niche
market, chicken lovers. You always find places where you can serve chicken in its
different variations, but none of them has it as a main course. At that moment, it was
when we came to the idea that we could create that restaurant where chicken meat, that
meat so rich but always secondary in all the restaurants you go to, be the protagonist.

As a first starting point and taking advantage of the end of degree work, we find the
business plan of our future restaurant. Once elaborated and detailed to perfection, it is a
question of time and resources that we can start what we learned in this plan.

In this business plan, there are the necessary guidelines to develop to put the restaurant
into operation. Investigating its operational feasibility, financing and its impact on

society.
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1 PRESENTACION DEL PROYECTO

1.1) Resumen Ejecutivo del Proyecto

Los socios de esta idea de negocio son Marcos Martin Ferndndez de Piérola y Carlos
Gamboa Cano. Dos alumnos de ICADE, uno terminando la carrera y el otro terminando

el Master en Direccion, con ganas de emprender y poder trabajar para ellos mismos.

La idea de negocio que vamos a desarrollar es un restaurante que combine comida sana
y rica con un servicio rapido e innovador. La forma de poder lograr esto es trabajando
con la carne de pollo, carne sabrosa y facil de obtener. La ventaja que nos proporciona
esta materia prima, nos facilita la innovacion de nuevos platos, esta caracteristica es muy
relevante puesto que nos ayuda a la hora de diferenciarnos dentro del sector, mejorando
cada dia. La carta que ofreceremos serd muy variada, pero siempre teniendo como
protagonista la carne de pollo. El nombre del proyecto es C'ALL, formulamos esta
palabra combinando Chicken y ALL, lo que significa Pollo y Todo en espaiiol. El nombre
en si nos pareci6 simple y facil de recordar, pero siempre refiriéndonos a nuestro nicleo

principal, el pollo.

Nuestro restaurante se va a localizar en el barrio de Montecarmelo, barrio en el norte de
Madrid con una poblacion que se ajusta a las caracteristicas que C"ALL quiere enfocarse.
La poblacion tiene una edad media de 45 afios, con un nivel adquisitivo medio-alto y con
una media de 2 nifios por familia. El local estd localizado en la calle Avenida del
Monasterio de El Escorial, 30, 28049 Montecarmelo, Madrid. Es una de las dos calles
mas transitadas del barrio y la segunda con mas restaurantes por metro cuadrado. El local
cuenta con 230 metros cuadrados, lo que nos permitird dar servicio a 65 personas con una
distribucion de 13 mesas y una barra de 6 metros. Todas estas mesas contaran con una
tablet electronica desde todos los comensales podran pedir sus platos. De esta manera

ahorraremos tiempo a los camareros y toda la informacién quedara mejor organizada.

Segun el andlisis cuantitativo contamos con un publico objetivo de 27 afios de media, con
proporciones similares entre mujeres y hombres. Un 20% del total muestral (137)
vendrian a nuestro restaurante y su gasto medio por comida o cena se encuentra en 16€,
4€ por encima de nuestro precio medio. Ademas, es el grupo con porcentaje mas alto
dentro de la zona semiurbana, zona estratégica de C "ALL para abrir restaurantes

(Montecarmelo es la primera opcion).
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A la hora de elegir nuestro equipo de trabajo, debemos de ser muy selectos ya que seran
la imagen de nuestra marca a la hora de interactuar con nuestros clientes. Para el proceso
de seleccion contamos con unos socios; compafieros de la universidad con experiencia en
el departamento de RRHH de compaiiias big four como PriceWaterhouse, este servicio
nos lo proporcionardn gratuitamente.

La inversion inicial en el proyecto es de 230.000€. Segiin nuestro analisis econémico

financiero esta inversion podré ser recuperada en un intervalo de 2-3 afios dependiendo

de si nos encontramos en escenarios: normal, positivo o negativo.

La duracion de la puesta a punto sera de unos 3 meses, desde septiembre 2018 hasta el 21

de noviembre que es la fecha prevista de inauguracion.

1.2) Evolucion del proyecto: origenes de la idea vy situacion actual

(Cuantos de nosotros no habremos pensado en una idea de restaurante perfecta para
nosotros? Ese tipico restaurante donde piensas que podrias comer todos los dias de la
semana porque no te cansarias de ¢él, ;y si ese restaurante no solo fuese perfecto para ti,
y fuese perfecto para mucha mas gente? Pues esto mismo pensamos nosotros a la hora de
debatir sobre nuestro restaurante favorito; emergio asi este plan de negocio, enfocado a
desarrollarlo en el momento que contemos con los recursos para ello.

La idea de crear este proyecto surgié pensando con un compaifiero en un futuro negocio
rentable y acorde a nuestras ideas, porque trabajar en algo que te motive no es trabajar
sino ganar dinero haciendo algo que te gusta. Nos caracterizamos por disfrutar quedando
los fines de semana para reunirnos con amigos en distintos locales de Madrid mientras
nos deleitamos con voluminosas cenas o comidas; por otra parte, el deporte y gimnasio
son puntos fundamentales en nuestra vida ya que cuidar el cuerpo es basico en nosotros.
La fusion que surge de estos dos hobbies es la comida sana. Sugerimos una idea de
restaurante enfocada a materias primas y procesos de cocina donde las grasas transgénicas

y azlicares innecesarios brillen por su ausencia.

La sociedad espafola es conocida por ese afan de pasar los dias fuera de casa con amigos
y familia siempre dispuestos a entrar en cualquier restaurante, bar, feria o chiringuito en
busca de comida y bebida. Los hogares espafioles destinan un 15% de su renta al consumo
en restaurantes y bares, liderando el ranking en Europa. Dicho porcentaje es més del doble

del promedio de la UE y més del triple que Alemania. (Javier G, 2017) . En un primer
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momento, la idea de nuestro restaurante, nos parecié una buena idea como para poder
desarrollar en Espafia y asi es como empez0 a ir cogiendo forma C’ALL.
En el corto plazo queremos crear un restaurante en Madrid donde el pollo sea el

protagonista.
En el largo plazo, ser una cadena de restaurantes a nivel internacional.

Queremos crear un restaurante donde todos nuestros platos se centraran en el pollo, la
carne de pollo es una carne blanca, alimento basico presente en la cocina de todo el mundo
y ademas muy saludable, por lo que es recomendado por médicos y nutricionistas. Tiene
una textura tierna y un sabor muy suave que la hace facilmente combinable con otros
alimentos y puede incluirse en la dieta de los nifios desde pequefios. Destaca por su bajo
contenido en grasas y su gran sabor que hace que a muy poca gente le disguste. (Pérez,

2017)

Otras ventajas que podemos conseguir enfocandonos en el pollo es su rapidez ya que es

una carne que se puede elaborar rdpidamente con costes bajos de materia prima.

En lo que respecta al local, queremos conseguir un toque moderno con mobiliario de
madera combinando mesas altas y bajas, ademas, el publico podra ver la cocina en todo
momento a través de unas cristaleras para darle mayor seguridad del producto que van a
consumir. La tecnologia sera clave para poder intermediar con los clientes, contaremos
con tablets electronicas en casa mesa donde los clientes puedan pedir desde alli cuando
quieran, de esta manera nuestro personal tendrd mas tiempo para dedicarse a las funciones

importantes.

Tenemos presente que el mercado donde queremos iniciar es muy competitivo y con
barreras de entrada importantes, pero nuestro proyecto es innovador y peculiar, el cual no
tendrd que buscar gente, sino que la gente vendra a nosotros gracias a nuestro excelente

servicio.

La clave de diferenciacion por parte de nuestro restaurante frente al mercado es el
ambiente que vamos a ofrecer; queremos ser un restaurante de comida rapida, pero
ofreciendo un servicio agradable donde poder disfrutar tranquilamente de comida

saludable a un precio asequible para todo el mundo.
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Nos encontramos en la primera fase de nuestra larga trayectoria, la elaboracion del plan
de negocio es punto de partida clave para desarrollar los siguientes pasos con coherencia.

Nuestra Vision y Mision se representan asi:

VISION: Ser la opci6n preferida por adultos y nifios a la hora de salir a comer en
Madrid.

MISION: Crear la mejor experiencia a la hora de comer de forma rapida y

saludable.

1.3) Presentacion de los promotores del proyecto

El proyecto se va a llevar a cabo por: Marcos Martin y Carlos Gamboa. Los dos
estudiantes de Administracion y Direccion de Empresas en ICADE. Actualmente, Marcos
Martin estd acabando su ultimo curso de la carrera y Carlos Gamboa esta realizando su
MBA en el extranjero. Ambos contribuyentes destacan por:

-alto dominio de finanzas y direccion de empresas

-capacidad para asumir riesgos

-capacidad de gestion

-motivacidon y entusiasmo sobresalientes para crear un proyecto real empezando de la
nada

-confianza en si mismos

-experiencia gracias a las practicas realizadas a lo largo de los cuatro afios de carrera de
cada uno

-apoyo por parte de compafieros que trabajan en el sector de la restauracion

1.4) Valoracion v analisis estratégico del proyecto: Analisis DAFO

Debido a que ninguno de los dos contribuyentes del equipo hemos terminado nuestros
estudios todavia, nuestra idea a dia de hoy es empezar a poner en marcha el proyecto en
septiembre del 2018, dedicandole jornada completa al proyecto para poder abrir nuestra
nueva aventura a principios del 2019. Hay que decir que esto es una suposicion a dia de
hoy porque no tenemos claro los factores temporales que nos pueden afectar. Vamos a
realizar un andlisis desde fuera hacia adentro, empezando en un entorno mas internacional

como puede ser Europa seguido de Espana y finalmente de Madrid.
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En el 2018, dejando atrés la recesion sufrida durante una década en Europa y en el resto
del mundo, se esperan noticias positivas para Europa. El Fondo Monetario Internacional
estima un crecimiento del 2,1% en 2018 y un 1,9% en 2019 en el Producto Interno Bruto
de la Zona Euro (Alemania, Austria, Bélgica, Chipre, Eslovaquia, Eslovenia, Espaia,
Estonia, Finlandia, Francia, Grecia, Irlanda, Italia, Letonia, Lituania, Luxemburgo, Malta,
Paises Bajos y Portugal). Durante el 2017 el crecimiento fue del 2,4%, la diferencia de 5
décimas comparado con 2018 no es debido a una nueva recesion, sino al repunte que
sufren los paises en los primeros afios de resurgimiento de las crisis; las economias
tienden a registrar porcentajes mayores hasta que encuentran la estabilidad de crecimiento

en el medio y largo plazo. (Torre, 2017)

Otro dato positivo a tener en cuenta respecto la Zona Euro, es la tasa de desempleo
descendente de estos ultimos anos, contando actualmente con una tasa del 8,7%;
volviendo a las cifras pre crisis. (Torre, 2017)

Refiriéndonos a Espafia, es de los paises de la Zona Euro con mayor potencial. Sus
previsiones sobre el PIB son incluso mas favorables que en la Zona Euro. Espafa seguira
creciendo en igual media que lo hizo en el 2017, llegando a un incremento alrededor del
2,5% de su PIB. Para las 2019, las previsiones siguen siendo positivas, pero el ritmo se
desacelerara un poco, llegando a 2% de crecimiento. (Torre, 2017)

El Gobierno espaiiol ha llegado a un acuerdo con los agentes sociales, en 2018 el salario
minimo crecerd un 4% con el objetivo de poder subirlo hasta un 30% total en el 2020,
aunque este aumento del salario tiene un condicional dependiendo del crecimiento de la
economia superior al 2,5% hasta entonces. (Ministerio de Empleo y Seguridad Social,
2017)

En cuanto al desempleo en Espafia, el Centro de Predicciones Econdmicas (Ceprede) en
su informe mensual de prevision econdmica, estima que cerraremos el afio 2018 con una
tasa de paro media del 15,6% registrando 3,5 millones de parados. (Durantez, 2017)

La prevision es positiva para Espafia, pero todavia estamos lejos de registrar tasas de
desempleo de potencias europeas como puede ser Alemania. Las causas principales de
esta tasa tan alta son debido a la precariedad de los contratos y la economia espafola
fluctuante debido al turismo con mejores resultados en los meses de verano que durante

el resto del afio. (Gomez, 2017)
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En el sector de la restauracion los datos son muy optimistas en 2017,2018 y 2019. Segiun
Octavio Llamas, presidente de Marcas de Restauracion, las cadenas de restauracion
organizadas son una “palanca de crecimiento”, el aumento de ventas en este sector crece
1,5% aproximadamente desde 2016 siempre que las variables macroecondmicas sigan
estables. (Salvatierra, Las cadenas de restauracion y su futuro, 2017)

Un dato muy interesante que nos proporciona Octavio Llamas en este articulo es el
crecimiento que esta sufriendo el “take away” ya que actualmente estd ocupando el 3%
del mercado y dentro de 5 afios estard acaparando hasta el 10% (Salvatierra, Las cadenas
de restauracion y su futuro, 2017). Es una herramienta que C'ALL tendra en cuenta a la

hora de expandir nuestro negocio. (Villaecija, 2016)

En cuanto a la localidad de nuestro negocio, se encuentra en un barrio de la Comunidad
de Madrid llamado Montecarmelo perteneciente a “El Goloso”.

Montecarmelo es un barrio més bien principiante. Su cambio ha sido cuestion de 10 afios
y ahora se considera uno de los mejores barrios para vivir en Madrid gracias a las 300
hectareas de verde que le proporciona el Bosque de Valderata. (Escuela Técnica Superior
de Ingenieros de Montes, 2014)

Fue construido a principios del siglo XXI, como un Programa de Actuacion Urbanistica
(PAU) a raiz de la elaboracion del Plan General de Ordenacion Urbana de 1997 del
Municipio de Madrid.

(Convivencia y Diversidad de la Comunidad de Madrid, 2005)

Se encuentra al oeste de la autovia M-607 y al sur con la autovia M-40. En cuanto a
barrios cercanos a este, nos encontramos con Mirasierra, Tres Olivos al sur y al este esta

Las Tablas, barrios con mismas caracteristicas que Montecarmelo.

Las caracteristicas de este barrio son Optimas para nuevas parejas que quieren empezar

su nueva etapa como familia. Montecarmelo cuenta con:

Educacion
Una escuela infantil publica
Dos colegios publicos de primaria
Colegio Aleman Madrid

Colegio Santa Maria La Blanca (concertado)



Plan de Negocio: Restaurante C'ALL

Infraestructuras

Anillo verde ciclista
Parques con zona infantil
Cementerio de Fuencarral

Transportes
Los autobuses de la linea 134 y 178 pasan por el barrio para luego seguir por Plaza
Castilla. De noche da servicio la linea N23 que termina y empieza en Cibeles.
En cuanto al metro, cuenta con dos paradas. Estaciéon de Montecarmelo (linea 10)
y estacion Paco de Lucia (linea 9).
Y por tltimo también cuenta con un Cercanias, que permite la conexion con las

lineas C-3, C-7 y C-8.

En cuanto al tema importante que nos concierne a nosotros, la restauracion en el barrio
de Montecarmelo. Segun el directorio mas conocido del mundo; Google nos indica que
Montecarmelo cuenta con alrededor de 50 bares y restaurantes en cuestion de 3 avenidas
de 3 kilometros de largo y un centro comercial que alberga a lo mejor el 10% de esos
locales. La mayoria de los locales no tienen mas de 5 afios de vida. La mayoria de ellos
no han sufrido ningln traspaso exceptuando dos que se cambiaron de local en el mismo
barrio.

Si 50 restaurantes y bares pueden subsistir todos a la vez en 9 kilémetros, algo tiene este
barrio que hay que seguir explotando.

Las caracteristicas de la poblacién de Montecarmelo, poblacion que ronda los 30.000
habitantes contando con nifios y nifias:

-parejas jovenes (edad media 45 afios)

-con 2 o mas hijos

-estudios universitarios

-nivel adquisitivo medio-alto

(Comunidad de Madrid, 2018)

(En el anexo 1, se puede apreciar el banco de datos extraido de la pagina web)

Estas caracteristicas nos parecen llamativas y coinciden con la gente a la que queremos
enfocar nuestro restaurante. Las parejas jovenes que todavia no tienen hijos les gusta
disfrutar de su dinero gastandolo en comidas o cenas con su pareja 0 amigos muy a

menudo durante la semana y los fines de semanas sobretodo. Las parejas con nifios suelen



Plan de Negocio: Restaurante C'ALL

disfrutar de las tardes tomando algo con vecinos y vecinas mientras juntan a los nifios
para jugar.

Ademas, dentro de los 50 locales aproximados que hay en Montecarmelo, 3 de ellos son
pubs donde la hora de cierre estd entorno a las 4 de la mafiana, lo que no solo llama la
atencion a parejas que vivan en Montecarmelo, sino gente de otros barrios cercanos como

puede ser Mirasierra, Las Tablas o La Coma. (Francés, 2007)

Una vez buscado el sitio donde puede encajar mejor nuestro restaurante, pasamos a
realizar un andalisis DAFO para sacar conclusiones negativas y positivas que pueden

afectar a nuestro local en Montecarmelo. (Echegaray, 2017)

Primero analizamos las caracteristicas del sector en donde vamos entraremos a competir:

OPORTUNIDADES: Nuestra gran oportunidad a explotar para consolidarnos como un
restaurante bien recibido y con altas posibilidades de hacerse fuerte a nivel nacional es la
diferenciacion de producto que vamos a ofrecer. Nuestro restaurante serd el inico donde
poder tomar el mejor pollo en sus mejores variaciones. Sera un restaurante hecho a
medida para el nicho de mercado amante del pollo, ademas de sus excelentes
acompafiantes, distintos grados de picante y sus diferentes formar de cocinarlo; desde al
horno hasta una suave capa de pan rallado para darle el punto crujiente que muchos
desean en esta carne tan gustosa. No solo eso, sino también el ambiente moderno y
minimalista que el local tendrd con su gran iluminacién y su excelente limpieza. El
andlisis nos lleva a pensar que gracias a este enfoque tan concreto que le damos al
negocio, los primeros clientes curiosos seran nuestra campaila de marketing mas
eficiente, porque /cuantos de nosotros no nos hemos dejado aconsejar por el “boca a

boca” de gente cercana a nosotros?

AMENAZAS: Nuestra principal amenaza se basa en la competencia que tendremos;
contamos con un producto que de primeras es sencillo y estd en la mayoria de
restaurantes, pero siempre de forma secundaria, nunca como producto destacado. Otro
factor a tener en cuenta seria la entrada de nuevos competidores plagiando nuestro
modelo de negocio; es un modelo a la vista sencillo, el cual nos puede perjudicar a la

hora de competir en el sector. Esto desembocaria en reduccion de precios, nuevas
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estrategias para mantener la diferenciacién y mayores inversiones; contando con

esto, la expansion en Madrid y en Espafia seria mas compleja y tardia.

En segundo lugar, analizamos las fortalezas y debilidades que nuestro negocio posee y

puede llegar a poseer:

FORTALEZAS: La gran ventaja que tenemos en C'ALL es que trabajamos un producto
el cudl es muy comun y a todo el mundo le gusta; al ser nuestra inica materia prima a
parte de los acompaiiantes, la capacidad que tendremos de mejora sera un handicap en
comparacion con otros restaurantes, los cuales ofrecen una amplia gama de productos sin
llegar a especializarse al completo; esto nos dard un margen para la especializacion e
innovacion absoluta en el pollo, ayudandonos a no quedarnos sin innovacion nunca. La
atencion al cliente en nuestro local sera magnifica, especializando a nuestro personal en
servicios de protocolo enfocados a restauracion aportando valor personal a nuestros
locales de forma indirecta; consiguiendo ser un local donde los clientes salgan

satisfechos y con ganas de volver a repetir.

DEBILIDADES: Nuestros posibles obstaculos como restaurante serian: baja eficiencia
de nuestro personal por falta de motivacion o de formacién, margen de beneficio
perjudicado por pocos volimenes de venta, no llegando a conseguir buenos precios con
proveedores. No conseguir la calidad esperada por falta de recursos adecuados como

cocineros, material, conocimientos en innovacion culinaria.

1.5) Ventaja competitiva. Necesidad detectada insatisfactoriamente cubierta

Por otra parte, no todos los restaurantes consiguen llegar a ser una empresa sostenible en
el tiempo y su periodo de vida a veces suele ser mas corto de lo deseado o los objetivos
alcanzados no concuerdan con los deseados debido a que sus caracteristicas no han sido
definidas adecuadamente en el contexto establecido o no han llevado una gestion
adecuada; lo que hace que su oferta no se la adecuada para la demanda. (Silvia, 2013)

Es por eso que nuestro equipo de trabajo quiere conseguir de C'ALL una ventaja
competitiva para diferenciarse de la inmensa competitividad que nos rodea en el mercado
madrilefio. Para definir nuestra ventaja competitiva hemos basado nuestras ideas con las

herramientas enfocadas a ser una ventaja competitiva administradas en el blog de Roberto
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Espinosa, director general de Espinosa Consultores, empresa dedicada a la ayuda general
y sobretodo de marketing a distintas empresas espafiolas. (Espinosa, 2017)

Una ventaja competitiva la podemos definir como una ventaja unica y sostenible que una
empresa tiene respecto a sus competidores, esta ventaja respecto al resto nos
proporcionara resultados tnicos posicionandonos por encima del mercado, para poder

catalogar una ventaja como competitiva tiene que cumplir una serie de requisitos:

1) Resultados: cuando una empresa posee una ventaja competitiva su negocio registra
unos resultados por encima de sus competidores en algiin &mbito como puede ser ventas,
rentabilidad o clientes. En C'ALL al ser un proyecto en desarrollo los resultados los

podremos comprobar una vez iniciado el proyecto real.

2) Sostenibilidad: una ventaja competitiva nos debera permitir gozar de esta durante el
tiempo, no puede ser una ventaja propia de la empresa destinada a morir en el corto plazo
porque seria engordar para morir. En C’ALL, nuestro proyecto es ambicioso para poder
conseguir que nuestros restaurantes consigan llegar a todas las ciudades importantes del
pais, en el corto plazo nos conformamos con estar presentes en la gran capital, pero las
ganas de seguir creciendo en el largo plazo no se conforman con una sola ciudad, es por
eso que nuestra ventaja competitiva la iremos desarrollando a lo largo del tiempo para no

dejar de expandirnos.

3) Dificil de imitar: los mercados no son estaticos y estan en continuo cambio es por eso
que nuestra ventaja competitiva si contiene caracteristicas muy bdsicas, nuestros
competidores seran capaces de imitarla en el corto plazo dejandonos asi fuera de lugar en
el mercado. Al traer al mercado espafiol una nueva forma de restaurante basado en el
pollo en forma de restaurante vistoso y acogedor donde los clientes estén comodos en un
sitio moderno donde poder disfrutar de platos ricos; aglomerando esta idea, la queremos
convertir en inimitable, apostando por servicios unicos donde la gente podra ver todo el
proceso de elaboracion desde el pedido hasta el servicio de plato en mesa. Nuestras
cocinas seran expuestas al publico para poder dar la maxima transparencia, dando la
confianza necesaria a nuestros clientes de que nuestro producto es elaborado de forma

artesanal y en el momento.
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C’ALL es un sitio donde no solo se define como restaurante, sino como espacio
donde la gente pueda compartir parte de su dia con amigos o familia, disfrutando
de un producto exquisito elaborado de varias formas para llenar a cada uno de los
comensales. El ambiente ira de la mano del disfrute; estructurado de forma
minimalista, mirando siempre por nuestra principal preocupacion, el cliente. Nos
definimos por el alto cuidado respecto a la experiencia del cliente desde que entra

en el bar hasta que sale.

2 PLAN DE MARKETING

2.1 Analisis de mercado

Para empezar el andlisis de mercado vamos a categorizar a C'ALL dentro de la
clasificacion CNAE2009 que son las bases con las que trabaja el INE.

C’ALL es una empresa, ya que se identifica como una unidad organizativa de produccion
de bienes y servicios, que posee de una cierta autonomia de decision, normalmente a la
hora de trabajar los recursos corrientes que tiene a su disposicion. La empresa realiza una
o mas actividades en uno o varios lugares. Los servicios que presenta se relacionan en el
ambito de comidas y bebida, esta division comprende las actividades de prestacion de
servicios de comidas y bebidas que ofrecen comidas o bebidas completas listas para su
consumo inmediato, bien en restaurantes tradicionales, autoservicios o de comida para
llevar, o bien en puestos permanentes o temporales con plazas para sentar- se o sin ellas.
Lo decisivo es que se ofrezcan comidas y/o bebidas listas para su consumo inmediato, y

no el tipo de instalacion que presta el servicio.

En el sector de Hosteleria y Restauracion espaiol, que es en el sector donde se encuentra
nuestra idea, ha sufrido una evolucion desde 2010 hasta 2016-2017 descendente, se han

reducido 13.168 establecimientos de comida y bebida en estos 6 afios. (Palomo, 2017)

En este periodo de tiempo (2010-2017), cada afio se cerraban alrededor de 44.000
empresas hosteleras y restauracion mientras que se abrian un promedio de 43.000. Esta
movilidad tan grande tiene su base en la reaccion de la gente frente a la crisis. Muchas
personas con el afan de emprendimiento y con problemas econdémicos y sociales causados

por la recesion, iniciaban negocios en este sector como via de escape en busca de mejores
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resultados, sus acciones se realizaban de forma precipitada y con riesgos muy altos que
desencadenaban en cierres en el corto plazo. Aunque esta volatilidad también se ha visto
reflejada en menor proporcidon en épocas de bonanza econéomica. (Palomo, 2017)

Respecto a lo que representa en el impacto general, los valores de la produccion muestran
que, mientras el sector de la Hosteleria y Restauracion ya presenta niveles anteriores a la
crisis, el total nacional representado en el PIB, todavia esta por debajo del 8%; cifra
conseguida en épocas anteriores a la crisis. Por otra parte, el sector de la Hosteleria y
Restauracion en 2017 ha generado 118.799 millones, alrededor de 0,7% mas que en 2008

en donde se manejaban 117.957 millones (Hostelera, 2017)

El sector de la restauracion afianza su recuperacion en Espafia y crece un 1,1% el nimero
de bares y restaurantes en 2017, lo que suponen 2.962 bares y restaurantes mas que el afo
anterior (274.577) con un total de 277.539 establecimientos en el afio 2017; de los cuales
73.696 son establecimientos de comida, 185.146 son establecimientos de bebida y 15,735
son restauracion social. (DIRCE, 2017)

El sector de la restauracion y la hosteleria es una oportunidad de inversion gracias a su
dinamismo, su forma facil de gestionar y que genera caja; este sector cada vez estd mas
presente en los grandes fondos de capital. Lo podemos ver en estos dos tltimos afios con
empresas como Goiko Grill, grupo La Rumba y grupo Ten con Ten; empresas que han
tenido 1luvia de ofertas en estos dos ultimos afios, esta Gltima vendiendo el 40% de su
holding por 70 millones de euros. (Deloitte M&A, 2017)

En Espaia, el sector de la Hosteleria y Restauracion estd divido en un 70% empresas
independientes y un 30% cadenas organizadas, el objetivo de C’ALL es partir de una
empresa independiente para poder conseguir ser una cadena organizada mundialmente

conocida en el largo plazo. (Valero, 2017)

Estas son las caracteristicas que consideramos mas importantes y tenemos mas en cuenta

a la hora de desarrollar nuestro negocio:

e Losespanoles gastamos un 15% de nuestra renta en bares y restaurantes, liderando

el raking de Europa.
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e El crecimiento del sector de la restauracion se recupera definitivamente de la crisis
en Espafia, creciendo un 1,1% respecto a 2016. En total tenemos 277.539 bares y

restaurantes en Espana.

e Lascadenas de restauracion como McDonald’s, Telepizza y Rodilla entre los afios
2015-2016 aumentaron sus ventas en un 7,8% registrando los 10.000 millones
mientras el resto del sector registrd 25.131 millones. Este dato nos parece
favorable de cara a futuro, ya que C'ALL es un proyecto con objetivo de

convertirse en una cadena de restauracion.

e El afio 2017 se cerr6 con una subida en los precios de restauracion de 1,7%,
superando al IPC en 0,6 puntos. (segun el Instituto General de Estadistica). En
principio no es un dato que nos tenga que suponer grandes problemas, al salir de
la recesion los precios deben de estabilizarse y como hemos analizado antes, esto
no ha sido un impedimento para que el sector de Hosteleria y Restauracion no

haya seguido creciendo.

e (Cambio en la tendencia sobre la alimentacion: cada vez es mas normal
encontrarnos con restaurantes los cuales ofrezcan alimentos mas nutritivos, sanos
y platos con colores mas verdes. Hoy en dia, la sociedad estd cambiando para bien
cuando hablamos de estado fisico; muchas personas y sobre todo “millennials”
buscan sitios alternativos a los tipicos fast foods de comidas altas en grasa y
azucares, prefieren alimentos mas sanos como puede ser la carne de pollo, bebidas

sin azucares anadidos, ensaladas, macedonias...etc

Hoy en dia, la restauracion estéd sufriendo una transformacion enorme en cualquier rincén
del mundo. Concretamente paseando por las calles de Madrid, podemos observar multitud
de locales enfocados al consumo de productos alimenticios y bebidas. Como habiamos
dicho anteriormente “somos el pais de Europa que més gasta su renta en el consumo extra
doméstico. La sociedad espafola al igual que su economia, con un alto porcentaje de ella,
estd enfocada a bares y restaurantes, al turismo, al estar paseando tranquilamente por la
calle hasta encontrar un bar a gusto de consumidor o concretar reuniones de familia,

amigos 0 negocios en restaurantes. (Javier G, 2017)
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Espafia es el pais con mas restaurantes y bares del mundo; exactamente tenemos 1 local
por cada 175 habitantes, independientemente del estrago que causo la crisis en este
sector eliminando entorno a 30.000 locales entre 2008-2015. Focalizandonos mas en
nuestro mercado que se encuentra en Madrid de momento, las cifras son un poco mas
bajas que la media espafiola, en Madrid podemos encontrar 1 local por cada 211
habitantes; la capital cuenta con alrededor de 15000 locales en total. Las cifras oscilan
bastante dependiendo del barrio madrilefio que analices y podemos encontrar grandes
diferencias entre unos y otros segun el periédico el Mundo podemos saber cudles son los
3 barrios con mas empresas de hosteleria y cuéles son los 3 con menos empresas de
hosteleria por habitante: (Luque, 2016). En el grafico 1 podemos ver una comparativa en

la cantidad de empresas de hosteleria dependiendo del numero de habitantes y el barrio

Localizacion N° de habitantes por Observaciones

empresas de hosteleria

Puerta del Sol 51 Al afio cuenta con mas de

9 millones de turistas

Montecarmelo 177 Zona en expansion
Chamberi 124 Locales mas tradicionales
Salamanca 135 Locales mas tradicionales
Vicélvaro 406 Zonas en expansion

Villa de Vallecas 406 Zonas en expansion
Hortaleza 387 Zonas en expansion

(Gréfico 1: comparativa de barrios de Madrid, fuente: (Luque, 2016) elaboracion propia)

2.2 Analisis vy segmentacion de clientes.

Para hacer la segmentacion de nuestro publico objetivo, se ha realizado una investigacion
cuantitativa, basada en un disefio no experimental mediante una encuesta, con el objetivo
principal de conocer los hdbitos de nuestra poblacién cuando asisten a un restaurante y el

impacto que puede causar nuestra idea en la sociedad.
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Poblacion: Mujeres y hombres mayores de 18 afios que vivan en Espaiia.
La encuesta ha sido enviada por Whats app mediante un “boca a boca” de conocidos y sucesivos.
Datos registrados mediante la plataforma google drive.

Tamafio muestral: 137

Hemos optado por enviar una encuesta con una serie de preguntas. Una vez obtenido los
resultados, hemos pasado a elaborar un analisis cuantitativo con el programa IBM spss
statistics, especificamente un andlisis cluster. El andlisis de cluster es un tipo de
clasificacion de datos que se lleva a cabo mediante la agrupacion de los elementos
analizados. El objetivo fundamental de este tipo de analisis es el de clasificar n objetos
en k (k>1) grupos, llamados cluster, mediante la utilizacién de p (p>0) variables. Como
muchos otros tipos de analisis estadisticos el de cluster posee muchas variantes, cada una
de las cuales tiene su propio proceso de clasificacion. (Universidad de Granada, 2017)

Nuestros segmentos se han basado en las cualidades que la muestra considera mas
importante a la hora de ir a un restaurante. (En el anexo 2 se puede encontrar la encuesta

realizada)

1) Exigentes intermedios. Este grupo se describe como: les importa la calidad de la
comida, la ubicacion y la amabilidad del servicio. Por otra parte, es poco sensible al precio
que esta dispuesto a pagar y la comida sana no le importa mucho a la hora de comer fuera
de casa. El 21% de este grupo esté interesado en acudir a un restaurante como C ALL.
Tiene una edad media de 28 afos. Su gasto medio a la hora de salir a comer o a cenar es
de 17€ por persona. El 7,14% vive en la periferia, el 35,71% en area semiurbanay 57,14%

en area urbana.

2) Calidad/precio. Este grupo se describe como: preocupados por la relacion entre el
precio del producto y la calidad del mismo, es lo que mas le importa y los otros factores
les da un poco igual. El 9% de este grupo esta interesado en acudir a un restaurante como
C’ALL. Tiene una edad media de 33 afios. Su gasto medio a la hora de salir a comer o a
cenar es de 19€ por persona. El 9% vive en la periferia, el 45,45% en &rea semiurbana y

45,45% en area urbana.

3) Amables y rapidos. Este grupo se describe como: les importa la rapidez con que les

atiendan y la amabilidad del servicio durante su estancia, destaca ligeramente también, la
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comida sana. El 19% de este grupo esta interesado en acudir a un restaurante como
C’ALL. Tiene una edad media de 23 afios. Su gasto medio a la hora de salir a comer o a
cenar es de 14€ por persona. El 0% vive en la periferia, el 45,45% en area semiurbana y
45,45% en area urbana.

4) Les gusta comer bien. Este grupo se describe como: les gusta comer bien cuando
salen a comer o cenar sin tener en cuenta ningin factor menos el precio, que es con el
unico que son sensibles. El 45% de este grupo esté interesado en acudir a un restaurante
como C’ALL. Tiene una edad media de 27 afios. Su gasto medio a la hora de salir a comer
o a cenar es de 16€ por persona. El 10% vive en la periferia, el 60% en area semiurbana

y 30% en area urbana.

5) Sanos. Este grupo se describe como: le importa la comida sana y la calidad del
producto, de los otros factores le da un poco igual. El 19% de este grupo esté interesado
en acudir a un restaurante como C ALL. Tiene una edad media de 33 afios. Su gasto
medio a la hora de salir a comer o a cenar es de 18€ por persona. El 11,67% vive en la

periferia, el 53,48% en area semiurbana y 34,88% en 4rea urbana.

Una vez analizado estos datos, podemos llegar a la conclusién que nuestro publico

objetivo se encuentra en el grupo 4 “Les gusta comer bien”. Es un publico objetivo de

27 afios de media, con similitudes a la hora de discrepar entre mujeres y hombres. E145%
vendrian a nuestro restaurante y su gasto medio por comida o cena se encuentra 1€ por
encima que nuestro precio medio. Ademas, es el grupo con porcentaje mas alto dentro de
la zona semiurbana, zona estratégica de C "ALL para abrir restaurantes (Montecarmelo

es la primera opcion).

Una vez consolidado este grupo como nuestras clientes fieles, tenemos otros grupos que
atacar como puede ser el grupo 1 “exigentes intermedios”. Este grupo es nuestro target a
futuro, con unas cualidades muy parecidas al grupo 4, faltaria por desarrollar el factor
ubicacidn; porque la mayoria de este grupo son de zona urbana (58%).

(En el anexo 3 se puede encontrar el analisis delos resultados obtenidos en la encuesta)
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2.3 Analisis de la competencia.

Una vez estudiado la competencia que tenemos en el barrio de Montecarmelo, no
podemos clasificar la competencia entre directa e indirecta principalmente porque nuestro
tipo de negocio con una materia prima tan comun y a la vez tan poco explotada, no la
sigue nadie. Ahora bien, el gasto destinado a comer fuera de casa de cada habitante de
Montecarmelo, estd muy diversificado debido al gran numero de locales enfocados a este
servicio:

-5 cafeterias

-4 locales nocturnos

-46 restaurantes

De estos 46 restaurantes, 30 de ellos ofrecen menus diarios con un precio entorno a los

10,5€ euros, en donde ofrecen: primero, segundo, postre/café.

Nuestros principales restaurantes son los que ofrecen un servicio fuera del ambito
espafiol, decantdndose mas por platos enfocados a otras alternativas (americana, italiana,
japonesa...etc.)

Al no contar con competencia directa en Montecarmelo, nuestros principales

competidores segun lo dicho anteriormente son:

-Fosters Hollywood: cadena de restaurantes consolidada en Espafia. Estan enfocados a la

comida americana (hamburguesas, rebozados, patatas). Sus menus diarios son de 10,50€
ofreciendo un entrante, un segundo, postre o café; las porciones son pequefias y la calidad
deja mucho que desear. Tienen fama por los nifios ya que ofrecen juegos y laberintos para
que se entretengan mientras juegan. Un problema que tiene este restaurante y que
queremos aprovechar para diferenciarnos de ¢l es la cantidad de calorias y productos
fritos y refinados que tienen. El 90% de sus platos superan las 500kal. Hoy en dia la
sociedad estd mas preocupada sobre lo que come. Durante los fines de semana el precio
medio por persona son 15/20€, donde nos volvemos a diferenciar de ellos ya que nuestro

precio oscilara entorno 10-15€.

-Go! Sushing: cadena de restaurantes enfocada 100% al sushi, no cuenta con menus
diarios y sus precios son fijos para todos los dias de la semana. El precio por persona esta

en 20€ si quieres quedarte con la sensacion de haber comido bien. Es un restaurante que
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solo trabaja con un tipo de plato lo que dificulta a grupos grandes a la hora de acudir a
este sitio, ya que el sushi no es de agrado para todo el mundo y se suelen buscar
alternativas que puedan gustar a todo el mundo.

-La Tagliatella: cadena de restaurantes que sirve comida italiana. Dentro de los 3
restaurantes a tener mas en cuenta, este es el mas importante. Sus precios y su calidad son
muy buenos. Con porciones generosas. Tienen menus diarios por 10,50€ y el precio por

persona sin menu habiendo comido bien estd en los 15€.

Analizado el entorno donde vamos a llevar a cabo nuestro primer restaurante, hay que

destacar la competencia que tenemos externamente:

-KFC: esta cadena de restaurantes es nuestra competencia mas directa dentro de Espaiia.
En Madrid cuenta con 20 locales repartidos estratégicamente para poder abarcar toda la
capital respecto a kilometros a la redonda. Su estrategia se basa en abrir locales
franquiciados en centros comerciales donde el flujo de clientes es mayor que por barrios
mas de a pie donde la gente puede pasar menos.

Ellocal KFC mas cercano que tenemos respecto a Montecarmelo se encuentra en el centro

comercial La Vaguada.

Decimos que KFC es nuestro competidor mas directo porque es el unico restaurante o
franquicia que se dedica de forma mas centralizada en el pollo. En la grafica 1 podemos

ver las diferencias entre KFC y C’ALL.

Ahora bien, aun siendo nuestro competidor mas directo, nuestras caracteristicas van mas

acorde con la evolucidn del sector de la restauracion:

-Calidad del producto ofrecido

-Forma de elaboracion del producto ofrecido

-Servicio ofrecido al cliente

En el grafico 2 podemos encontrar las diferencias mas concretas que nos diferencian de

nuestro principal competidor.
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C’ALL

KFC

Calidad del producto

Productos elaborados bajos
en: calorias, harinas

refinadas y precocinados

Productos elaborados altos
en: calorias, harinas

refinadas y precocinados

Variedad de producto

La carta de nuestros
restaurantes incluira
distintas formas de

elaboracion del pollo

Su producto principal se
basa en pollo refinado y
frito. No incluye otros tipos

de cocinado.

Trato al cliente

Nuestro trato respecto al
cliente serd mucho mas
cercano, donde los platos
seran servidos a los clientes
en su mesa. De esta manera
podemos saber si algo no
estd acorde con lo pedido,
remediarlo lo antes posible

de la mejor manera.

Sigue la linea de negocio
americana, donde la gente
espera en una cola realizar

su pedido y una vez lo

tiene, necesita encontrar
una mesa para poder
comer.

(Gréfico 2: Diferencias entre KFC y C"ALL, elaboracion propia, Fuente: www.kfc.com)

Tras realizar este andlisis de nuestra competencia tanto directa como indirecta, podemos

asegurar que ningun restaurante tiene las caracteristicas tan definidas como para

decir que cumplen el mismo servicio que nosotros. Hemos visto que algunos tienen

caracteristicas parecidas a las nuestras, pero siempre dejando algo que desear. Es por eso

que C"ALL tiene una alta probabilidad de ser bien recibido ya que nos posicionamos

como restaurante totalmente innovador a la vez que economico y de calidad.

(En el anexo 3 se puede encontrar informacion detalla de todos los restaurantes que hay

en Montecarmelo)
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2.4 Definicion del producto. Marca. Posicionamiento

Nuestra entrada en el mercado es decisiva para deparar nuestro futuro. Por ello, es pieza
fundamental el tener todo estudiado de manera que ningun cabo suelto pueda echar a
perder nuestra pequeia gran idea.

Como hemos ido diciendo a lo largo del plan de negocio, nuestra principal preocupacion

a cubrir es la relacion existente entre el producto a consumir y el consumidor.

La competencia en el servicio de la hosteleria siempre es muy alta ya que cada persona
no siempre va a un mismo sitio por muy fiel que sea a ese restaurante o bar, pero si es
cierto que la decision de una persona de volver a un bar o restaurante o integrar a un
restaurante entre sus favoritos, depende casi al 100% en su primera experiencia en ese
bar. Desde el momento que se informa en internet del sitio donde va a acudir, mirando la
carta por internet, precios, ubicacion, resefias hasta el momento donde sale del restaurante

habiendo pagado la cuenta.
Es por estos motivos por los que no podemos permitirnos ningun error si queremos entrar
dentro de ese rango de restaurantes donde la gente queda satisfecha y nos incluyen en la

lista de sus restaurantes favoritos o restaurantes donde merece la pena ir.

Habiendo explicado este concepto tan importante de la primera impresion, ya podemos

definir nuestro posicionamiento dentro del mercado:

2.4.1 El producto

C’ALL se convertira en el lider nacional de la preparacion de pollo en todas sus distintas
posibilidades. Nuestra carta seguird el modelo de una cadena de produccion, donde el
cliente podra visualizar de una sola mirada, todos los platos que ofrecemos.

Empezando de izquierdas a derechas (en forma de columna):

1) En la primera columna tendremos todas las bebidas que ofrecemos: bebidas azucaradas
(Coca Cola, Coca Cola light, Fanta, Lipton), distintas cervezas (principalmente
espafiolas), agua en botella o agua del grifo. Ademads, incorporaremos dos o tres vinos

procedentes de bodegas espafiolas que estan empezando su expansion de esta forma
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tendremos una opcion para los amantes del vino a la vez que colaboramos con nuevas
empresas a la hora de crecer.

2) En la segunda columna tendremos nuestros entrantes para compartir: en esta seccion,
nuestros platos seran combinaciones de distintas formas de pollo como nuggets, alitas,
lagrimas de pollo, bocaditos de pollo rellenos de queso, croquetas de pollo, empanadas
de pollo. También incorporaremos estos platos de forma individual para que los amantes

de nuestros productos se queden totalmente saciados.

3) En la tercera columna y la méas amplia, tendremos nuestros platos principales: estos
estan elaborados de tal forma que cada cliente puede pedir lo justo para quedarse
satisfecho una vez terminado, sin necesidad de pedir por exceso o por defecto y asi no
desperdiciar. Ofreceremos pollos con hueso y sin hueso. Dentro del pollo con hueso
tendremos: un cuarto de pollo, medio pollo o un pollo entero ademads de cinco alitas, 10
alitas o 15 alitas. Estos platos tendran la opcién de acompaiiar al pollo con 5 tipos de
salsas, elaboradas por nosotros desde suave hasta muy picante.

Los platos referidos a sin hueso entran: muslos de pollo, pechugas de pollo cocinadas con
una suave capa crujiente frita o al horno; ademas incluimos otros platos como pueden ser
hamburguesas, fajitas de pollo, wraps (envueltos); acompafiando a los 3 ultimos
ofrecemos distintos extras para que puedan crear el plato perfecto: cebolla, queso,
jalapenos, aguacate, pepinillos...etc.

En esta seccion también incluimos platos destinados a los amantes de las verduras,
legumbre y hortalizas, donde ofrecemos distintas ensaladas, platos elaborados con bases
de verduras, legumbres y hortalizas acompafiados de pollo.

Y para no olvidarnos de los mas pequefios, ofrecemos mends completos para ellos
combinando bebida, entrantes y principal mas acompafiante ajustando las cantidades para

que sean perfectas para ellos.

4) Por ultimo tenemos la secciéon de acompafiamiento al plato principal: en C'ALL nos
parece fundamental la mezcla de sabores que se puede crear gracias a distintos productos
como entrantes. En esta seccion incluiremos, patatas fritas cortadas y peladas en el
establecimiento, patatas fritas al tope de sal y pimienta, ensalada de col, arroz picante o

arroz normal, patata asada, pan de ajo.
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2.4.2 La experiencia

C’ALL no quiere quedarse atras y sus locales estardn equipados con servicios de
innovacion y tecnologia para poder un trabajo mas perfecto. La experiencia del cliente
debe ser sublime y tenemos que tener todo controlado para que pase. C’ALL no va a ser
un tipico restaurante, sino que se va a convertir en un ejemplo a seguir para los demas
locales de comida.

Nuestra idea es integrar al local con equipamiento totalmente innovador; cada mesa estara
enumerada y tendran incorporadas una Tablet en la cual los clientes podran pedir la
comida que deseen sin tener que esperar a que un camarero llegue. Con esta forma de
pedir notas, acortamos tiempo tanto al cliente como a los cocineros y camareros. Ademas,
la Tablet incorporara un boton donde los clientes podran pulsarlo en caso de tener alguna
duda sobre la carta o utilizacion de la Tablet. En principio los clientes no tendran ningtin

problema porque la app serd muy intuitiva y facil de usar.

En definitiva, C’ALL se convertira en el sitio de moda, en donde todos los jovenes

querran ir a probar gracias a su magnifica calidad vy su importante inversion en

innovacion para poder dar el mejor servicio posible.

2. 5 Plan de Distribucion

Después de haber abierto nuestro primer restaurante en Montecarmelo, nuestro siguiente
paso dentro de la nacionalizacion e internacionalizacion, queremos abrir el segundo
restaurante en uno de los barrios de la periferia de Madrid como podria ser Aravaca o
Pozuelo. Nos decantamos por este tipo de barrio, porque tiene unas caracteristicas
similares a las de Montecarmelo en cuanto a ciudadanos. Nuestro plazo para abrir el

segundo restaurante ird en funcion de los buenos resultados obtenidos con el primero.

Por otra parte, una buena estrategia para crecer sin necesidad de inversiones voluminosas
seria el delivery; podriamos realizar el estudio de mercado para llevar a cabo una
inversion en este tipo de estrategia; de esta forma C’ALL seria mas conocido y podriamos
beneficiarnos “del boca a boca”. Actualmente el 5% del consumo en el sector de la

restauracion es via entregas a domicilio, ademas, se espera que esta cifra crezca hasta
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llegar al 12%-15% en estos proximos 5 afios. (En el anexo 4 se puede ver las

caracteristicas detalladas del local)

2.6 Plan de promocion/comunicacion.

Los objetivos que queremos conseguir con el plan de promocién y comunicacion de

nuestro local son muy claros: posicionamiento de nuestra marca dentro del sector, crear

mas demanda y generar un flujo de comentarios por las redes sociales que nos permita

aumentar el numero de personas que conocen C'ALL.

En el proceso: mientras que nuestro local en Montecarmelo esté en reformas, lo
taparemos al completo con un panel entero amarillo con nuestro icono en el medio.
De esta manera, conseguimos que toda la gente que pase por alli se plantee la misma
pregunta ;Qué va a ser eso?, inconscientemente la gente de Montecarmelo comentara
sobre ello entre sus familias y amigos, lo que nos convertirda en un tema de

conversacion en el barrio.

Por otra parte, nuestro trabajo en las redes sociales debe ser continuo; al principio
trabajaremos por nuestra cuenta dejando claro la relacion existente entre las cuentas
y el panel amarillo que se encuentra en Montecarmelo. Las fotos subidas seran del
proceso de creaciéon de C'ALL de una forma curiosa y graciosa. La unica pista que

daremos serd del sector al que nos vamos a dirigir; la restauracion.

El dia de la inauguracion: hasta el dia de la inauguracion nuestro trabajo sera por
las redes sociales, cuando queden 3 dias para el dia de la inauguracion; contactaremos
con distintos influencers para que nos saquen en sus perfiles y hagan la cuenta atras
de los dias; en este momento lo Gnico que deben de saber es que es un restaurante y
que a las 100 primeras personas que gasten mas de 20€ y nos sigan en las redes
sociales recibiran 20€ para su proxima consumicion; asi la expectacion y las ganas de

saber que es, se incrementan hasta el dia de la inauguracion.

En nuestro dia a dia: el tema del marketing es muy importante para cualquier
empresa con objetivos Optimos a largo plazo, por este motivo, las campafas de

marketing no deben ser cuestion de meros meses antes de la apertura de nuestro local,

ale]



Plan de Negocio: Restaurante C'ALL

e sino que debe seguir de la mano de la empresa. Nuestra estrategia de marketing no
debe enfocarse en encontrar la forma de anunciarnos en la television, porque nuestro
publico no esta en este canal, sino que esta en internet y sus distintas plataformas.
Nuestro largo plazo se enfoca en darnos a conocer en toda Espaiia, es una tarea dificil
que sobretodo requiere de un producto excelente, el cual sea tan bueno que la sociedad
nos pida la apertura de nuevos restaurantes, pero las campafias de marketing bien
estructuradas y con objetivos definidos para cada cliente nos ayudaran a alcanzar estas

metas.

2.7 Determinacion del precio de venta

El precio de venta es uno de los temas mas delicados a tratar porque representa todas las
variables en las que trabajamos. El andlisis de la determinacion del precio de venta debe
ser progresivo. En primer lugar, debemos pensar en la penetraciéon de mercado, como
habiamos dicho anteriormente, nuestro producto es innovador en este mercado, pero el
hecho de ser un restaurante, la necesidad que cubrimos es la misma que nuestra
competencia, saciar el hambre.

Por este motivo, la fijacion se hace complicada en funcidon de la competencia, al ser
nuevos no sabemos con certeza el verdadero impacto que tendremos en nuestros clientes.
Contando con esta dificultad, los precios que fijamos deben por lo menos cubrir nuestros
costes directos e indirectos.

Para calcular los costes directos de nuestro restaurante, hemos decidido aplicar a cada
plato un coste directo por la materia prima utilizada, el resto de costes los clasificaremos
como costes indirectos (cocineros, camareros, consumo de energia, alquiler de
local...etc). Estos costes indirectos no los podemos atribuir a cada plato porque las cifras
son poco apreciables por separado, optamos por contabilizarlos de forma global por
meses.

Las fluctuaciones que haremos en el precio seran puntuales dependiendo de los picos
donde la oferta y demanda necesitan apoyo para que coincidan. Entre semana, el consumo
extra doméstico baja un 35% en comparacion con un viernes o un sabado, pero esto no
quiere decir que los bares no registren ningun cliente entre semana, solamente que la
cantidad de personas que salen a comer/cenar se reduce en un 35% lo que quiere decir
que gracias a nuestros excelentes productos y nuestra politica de precios entresemana

conseguiremos distinguirnos de la competencia e intentar mantener constante nuestra
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clientela durante toda la semana; compensando dias bajos con dias altos de rotacion de
clientes. (Palomo, 2017). En el grafico 3 podemos encontrar una comparativa entre
nuestro proposito de consumo y el consumo actual que se realiza en el sector Hosteleria
y Restauracion en Espaiia.

Propdsito de consumo frente a mercado

Lunes Martes Miércoles Jueves Viernes Sabado Domingo

= Mercado CALL

(Grafico 3: Diferencias entre consumo en restaurantes y C'ALL, fuente: elaboracion

propia)

2.8 Prevision de ventas

El analisis de ventas necesita tener unas caracteristicas adecuadas acorde a nuestra
situacion. Nuestro restaurante cuenta con 220 metros cuadrados acomodados para
nuestros clientes. Como venimos diciendo, queremos un restaurante moderno donde la
gente se sienta comoda y esté todo a su gusto, para ello contamos con 6 mesas para 4
comensales cada una, 3 mesas para 2 comensales y 4 mesas redondas para 5/6
comensales, ademés de una barra de 6 metros pegada a la pared. Con estas dimensiones,
estimamos que nuestro local puede abastecer a 65 personas sentadas. Contaremos con la
gente que venga al local y se lo lleve a casa, este nimero es complicado de estimaremos
como un porcentaje del total de clientes que estimamos por dia.

Por otra parte, la rotacion de clientes depende del dia y de las horas del dia.

Nuestro restaurante se basara en comidas y cenas, de lunes a domingos incluidos ambos.
Con un horario de 13:00 a 00:00.

En el grafico 4 podemos ver los distintos escenarios de los ingresos a producir:
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Escenario Negativo (10€) Normal (15€) Positivo (20€) Total

Negativo 579,15 € 868,73 € 1.158,30 € 2.606,18 €

Lunes Normal 643,50 € 965,25 € 1.287,00€| 2.895,75€

Positivo 708 € 1.062 € 1.416 €| 3.185,33 €

Negativo 676 € 1.014 € 1.351€| 3.040,54 €

Martes Normal 751 € 1.126 € 1.502 €] 3.378,38€

Positivo 826 € 1.239€ 1.652 €| 3.716,21 €

Negativo 676 € 1.014 € 1.351€| 3.040,54 €

Miercoles Normal 751 € 1.126 € 1.502 €] 3.378,38€

Positivo 826 € 1.239€ 1.652 €| 3.716,21 €

Negativo 1.705 € 2.558 € 3.411€| 7.673,74€

Jueves Normal 1.895 € 2.842 € 3.790€| 8.526,38 €

Positivo 2.084 € 3.126 € 4.168€| 9.379,01€

Negativo 3.089 € 4.633 € 6.178 €| 13.899,60 €

Viernes Normal 3.432 € 5.148 € 6.864 €| 15.444,00 €

Positivo 3.775 € 5.663 € 7.550 €| 16.988,40 €

Negativo 2.960 € 4,440 € 5.920 €| 13.320,45 €

Sabados Normal 3.289 € 4934 € 6.578 €| 14.800,50 €

Positivo 3.618 € 5.427 € 7.236 €| 16.280,55 €

Negativo 2.124 € 3.185 € 4.247 €] 9.555,98 €

Domingos Normal 2.360 € 3.539 € 4.719 €| 10.617,75 €

Positivo 2.595 € 3.893 € 5.191 €| 11.679,53 €
Total semana 39.360,75 € 59.041,13 € 78.721,50 €
Total mes 157.443,00 € 236.164,50 € 314.886,00 €
Total aiio 1.889.316,00 € 2.833.974,00 € | 3.778.632,00 €

(Grafico 4: Analisis de los ingresos de C’ALL por semana; fuente: elaboracion propia)

Hemos creado un anélisis de escenarios de 3x3, combinando dos tipos de escenarios; uno
por precio medio por persona y otro por cantidad de personas que consumen en nuestro
restaurante por dia.

Nos hemos cefiido a la principal actividad del restaurante sin entrar a valorar ingresos
extras, meses mejores que otros y meses peores. Pensamos que para dar una idea clara
del negocio este andlisis es adecuado y las variaciones pueden suponer saldas entre

variaciones negativas y positivas. (En el anexo 5 se puede ver el andlisis detallado)

3 PRODUCTO MINIMO VIABLE. CONTRASTE DE HIPOTESIS DE NEGOCIO

(método lean startup)

Hasta este punto de nuestro plan de negocio, vemos conveniente este tipo de analisis
basado en mediciones para poder obtener una respuesta por parte de nuestro entorno, ya
sean clientes, proveedores hasta personas dentro de la empresa. A C'ALL se le considera
un negocio nuevo e innovador con un producto con poca importancia hasta ahora en el
mercado espafiol y con unas caracteristicas innovadoras a la hora de implantar el
restaurante. Partiendo de esta base, estamos ante un experimento del que podemos

presuponer resultados mediante andlisis y comparaciones con otras ideas de
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caracteristicas parecidas, pero no iguales. Por estos motivos, es el momento de desarrollar
el método lean “startup” para poder informacion y conclusiones mas reales y a partir de
ellas tomar dos decisiones: (Ries, 2017)

1) Pivotar: si los resultados no son positivos o no son los esperados podemos buscar y
adaptar nuestro producto y servicio al requerido.

2) Preservar: si los resultados son positivos y como los esperabamos los debemos dejar

asi.

3.1 Enumeracion de las hipotesis de negocio

Los pilares fundamentales de nuestro negocio se basan en ofrecer la mejor calidad de
pollo en sus diferentes formas a través de una experiencia gratificante y saludable para el
consumidor. Por ello establecemos las siguientes hipotesis:

1-Existe una necesidad para los amantes del pollo no cubierta

2-Tenemos un publico muy interesado en nuestro plan de negocio que podriamos

clasificarlos como fieles si conseguimos darle la experiencia esperada

3-La competencia directa no es lo suficientemente flexible para anticiparse a los cambios

de la sociedad frente a la hora de comer

4-Nuestra experiencia engloba las mejores cualidades posibles de ofrecer en este tipo de

negocio (precio bajo, producto excelente y sano, innovacion tecnolédgica)

3.2 Definicion del Producto Minimo Viable

Como producto minimo viable, entendemos un producto o servicio con sus caracteristicas
fundamentales con las cuales consigue satisfacer la necesidad a cubrir. Una vez
conseguimos este producto, lo sacamos al exterior para poder captar el feedback que
necesitamos de nuestros clientes, proveedores o gente cercana a la empresa. Posiblemente
el feedback que obtengamos nos lleve a conclusiones que nosotros ya tenemos analizadas

0 a nuevas prestaciones que afadir al producto que también sabemos, pero la intencion
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es encontrar una extra necesidad que a lo mejor nosotros no hemos sabido ver y que puede

ser incluida en nuestro plan o incluso reemplazar alguna de nuestras ideas.

El Producto Minimo Variable de C'ALL es sencillamente ir a un sitio agradable e

innovador donde poder disfrutar del pollo en alguna de sus multitudes de formas.

3.3 Construccion o elaboracion de prototipo o de modelo de producto minimo viable

Para poder testear nuestro PMV con nuestros clientes, realizamos la encuesta para saber
el impacto que nuestra idea podria tener en el exterior. Saber si nuestra idea captaria la
atencion de la gente y verificar que un nicho de mercado también ve una necesidad al
crear un restaurante donde su principal protagonista sea el pollo, era nuestro problema

objetivo.

3.4 Contraste de las hipotesis de negocio en el mercado real con clientes reales

utilizando el producto minimo viable

Gracias al método empleado de encuesta y observacion de los resultados, hemos visto el
impacto que tendria nuestra idea de negocio tanto con ideas positivas como con ideas
para poder mejorar. Hemos encontrado un nicho de mercado del 20% que podriamos
considerarlos clientes potenciales y de forma gradual convertirlos en nuestros clientes

fieles.

Por ahora, la necesidad que nosotros queremos cubrir mediante C’ALL no estd siendo
cubierta por ningln restaurante. Como dijimos anteriormente en competidores, KFC es
el competidor mas directo que tenemos; sus productos se caracterizan a los nuestros pero
su materia prima y forma de elaboracion no son los apropiados. Aun asi, es una cadena
de restaurantes con gran potencial y con unos numeros muy buenos; lo que también nos

importa porque en un futuro muy probablemente sus clientes pasen a ser nuestros clientes.

Saliéndonos del panorama nacional y trasladdndonos a Reino Unido, si que existen
restaurantes basados en nuestra idea de negocio; el principal competidor que tendriamos
seria Nandos; restaurante con idea idéntica a la nuestra, pero sin contar con el servicio de

“take away” y con un modelo de negocio bastante corriente sin implantacion de ideas
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innovadoras para el local y mejora de la cadena de produccion. Nandos es un referente a
tener en cuenta y en el que nos iremos fijando a lo largo de la vida de C"ALL para intentar
siempre en una posicion por delante de ellos. Porque la experiencia que tenemos
queremos conseguir transmitirla no solo nacionalmente sino también internacionalmente.

4 PLAN DE PRODUCCION Y COMPRAS. LOCALIZACION

Este es uno de los puntos mas importantes del negocio. En el plan de produccion y
compras, cada medida tomada puede ser una decision crucial para la empresa. Todo debe
estar estudiado a la perfeccion ya que el principal objetivo del plan de produccion y
compras es satisfacer la necesidad del cliente de una forma Optima al minimo coste
posible y no nos referimos a utilizar materiales de baja calidad sino de agilizar el proceso

y acortar tiempos para desarrollar objetivos de la forma mas eficiente posible.

El plan de produccion y compras estd disefiado por una serie de funciones desde que se
compra la materia prima para la elaboracién de nuestros platos hasta el hecho de
cocinarlos en nuestros restaurantes. Para ello, este proceso debe estar acorde con los
recursos con los que cuenta tanto inmovilizado, tecnologia, recursos o financiacion

conseguida.

Iremos analizando cada punto de esta cadena buscando el resultado més optimo para

nuestro negocio.

4.1 Ubicacion

Partimos del punto de encuentro entre producto y cliente que serd nuestro primer local
situado en la Avenida de Monasterio de El Escorial, 30, 28049, Montecarmelo, Madrid,
Espafia. El local esta formado por 230 metros cuadrados y 50 metros cuadrados de terraza
la cual no vamos a utilizar de primeras. Los alrededores de la zona son apropiados para

establecer un restaurante ya que cuenta con distintos bares y restaurantes.

La localizacion es muy buena, es una de las dos calles mas transitadas de Montecarmelo,
rodeado de urbanizaciones habitadas, a 200 metros de la parada de metro Montecarmerlo
(linea 10) y a 50 metros de la parada de autobus que contiene las lineas 134 y 178. Las

calles no estan reguladas por parquimetros y son mas anchas de lo normal permitiendo

0
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que el aparcamiento sea facil. La poblacion de Montecarmelo corresponde con las
caracteristicas de nuestros clientes mas ansiados. (En el anexo 5 se puede encontrar mas
informacion sobre el local)

4.2 Caracteristicas técnicas

Las caracteristicas que van a destacar a C'ALL van a ser muy puntuales y que van a
marcar la diferencia respecto al resto de nuestra competencia.

En primer lugar, nuestro producto que es el pollo serd el punto de partida de nuestra
experiencia. Queremos ofrecer una calidad de pollo que sea extraordinaria, donde la gente
piense en pollo y se le venga a la mente la imagen de nuestro restaurante.

La decoracion sera minimalista contando con cuadros e imdgenes curiosas de la historia
y de nuestra historia, frases que gusten a los clientes a la hora de leerlas...etc.

La experiencia, digitalizada por medio de una tablet en cada mesa le dara la innovacion
necesaria para que nuestros clientes se sientan atendidos correctamente respecto atencion
y respecto tiempo. Esta implantacion a la hora de pedir nos agilizara el proceso y quitara
trabajo a nuestros empleados dejando asi que se centren en las cosas importantes como el
tiempo que tardan en llevar los platos a nuestros clientes, la calidad de los platos y las

peticiones de nuestros clientes.

Al ser un restaurante, estamos ofreciendo un servicio que va ligado al cliente durante todo
el proceso por eso es dificil de intentar agilizarlo o mejorarlo porque cualquier error puede
afectar a un cliente y terminar con la confianza que ¢l habia depositado en nosotros; lo
que depende de la realizacion de dicho servicio, al tener menor intensidad de capital,
mayor flexibilidad de los recursos, mayor coste y menor productividad. Es por esto que
creemos que lo 6ptimo fue centrarnos en una materia prima tan basica como el pollo,
porque el rendimiento que podemos alcanzar solamente trabajando con esta puede acabar

siendo exponencial.

4.3 Diagrama procesos de C'ALL

Nuestro diagrama de procesos de C'ALL comienza desde el momento en el que recibimos
la materia prima en nuestro restaurante y termina en el momento donde el cliente sale por
la puerta satisfecho con la comida o cena que ha tenido. EI proceso que vamos a seguir
es un proceso de flujo lineal con fases en donde la materia prima toma una direccion o

toma otra. El proceso de produccion es clave en cualquier restaurante que quiere

mn



Plan de Negocio: Restaurante C'ALL

optimizar su produccién obteniendo la mejor calidad a coste minimo; es por eso que esta
parte requiere de un estudio y unas pautas a seguir muy importantes. Ademas, nosotros
como socios podemos entender el proceso de produccion, pero el principal objetivo es
que nuestros empleados lo entiendan a la perfeccion y trabajen seglin lo establecido.
(ASME , 2015)
Nuestro proceso de produccion estard regido por unas pautas de las que no se debe salir
en ninglin momento para poder dar el servicio excelente que queremos dar: (Almoguera,
2016)

- Seguridad

- Pulcritud

- Alta calidad

- Eficiencia

- Responsabilidad.
La idea que queremos trasmitir al cliente es de total libertad, pero siempre con la atencion
que necesiten en todo momento. Para cada persona o grupo que entre en el restaurante,
habra un empleado que se ocupard de crear un ambiente de bienvenida caluroso donde
los clientes se sientan bien atendidos, este empleado les llevara hasta su mesa donde les
preguntara si conocen el proceso C'ALL, dependiendo de si lo saben o no, la funcion del
empleado se acabard ahi o tendrd que seguir interactuando con ellos hasta haberles
explicado el proceso perfectamente, consolidando asi a un nuevo cliente para la proxima
vez. (Almoguera, 2016). En el grafico 5 vemos la cadena a ejecutar desde que entra la

materia prima hasta que se sirve a nuestros clientes.

Entrada de
materia prima en
la caméra de
congelado

Sazonar la carne
de pollo con
nuestras especias

Camara de
8 horas —p| descongelacion
materia prima

Entrante Hornear (1) posiibilida()
+ — Freir /2) posibilidad et @lientie
Mesa - \
Bebida
I_’Iat_o Cocer /3) posibilidad
principal \
Acompafiamiento

(Grafico 4: diagrama desarrollado del proceso de cocina de C"ALL: fuente: elaboracion

propia)
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4.4 Capacidad

La capacidad de una unidad productiva es la cantidad de servicio que puede ser obtenido
en sus instalaciones durante un cierto periodo de tiempo. Las decisiones relacionadas con
la capacidad a largo plazo son de tipo estructural, implican fuertes inversiones y deben
ser tomadas al mas alto nivel de la organizacion. Fijar la capacidad a corto plazo también
tiene implicaciones a la hora de motivar a los empleados. Los objetivos se suelen fijar en
relacion a la capacidad maxima y si esta capacidad no estd bien calculada, el grado de
cumplimiento de objetivos perdera su significado y el personal no sentird implicado en

conseguirlos. (Gonzalez, 2004)

e La capacidad maxima es la mayor capacidad razonable que puede conseguir a
partir de la optimizacion de los recursos actuales. (Gonzalez, 2004)
e La capacidad utilizada es la capacidad real que se estd consiguiendo en una

unidad productiva durante un periodo concreto de tiempo. (Gonzalez, 2004)

4.4.1 Capacidad de asiento conociendo el espacio que ocupara

C’ALL tendra una capacidad para 65 personas, con una distribucion de 6 mesas para 4
comensales cada una, 3 mesas para 2 comensales y 4 mesas redondas para 5/6
comensales, ademas de una barra de 6 metros pegada a la pared (6 personas que coman

solas).

4.5 Proveedores

Los proveedores es una de las relaciones mas importantes que debe tener un restaurante
con terceros ya que sin ellos tu actividad puede ser ineficiente o dar resultados por debajo
de los esperados. Al ser un restaurante nuevo, la capacidad que tenemos de negociacion
frente a proveedores ya consolidados en el sector es pequefia, pero esto no quiere decir
que no debamos ser exigentes con ellos ya que el abanico de posibilidades de elegir un

proveedor es bastante grande.

4.5.1 proveedores de productos rutinarios

Estos proveedores van a ser los mas importantes ya que casi el 100% de nuestros

productos van a ser rutinarios; al ser productos que necesitaremos con plazos muy cortos

2"
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para obtener una calidad excelente y una rotacion de stock importante; optaremos por
cerrar acuerdos sistematicos con proveedores.
Para los productos més rutinarios, como puede ser el aceite, pan, sal...etc. Contaremos

con proveedores de Madrid. En concreto:

1) Trival Trading: distribuidora de productos ecoldgicos, que nos ayudara a tener una

carta mas completa.

2) AtracoM: proveedor de calidad alta, con sede en Madrid. Sus productos son de primera
necesidad dentro de nuestras cocinas. Ademads, estd pensando en expandir su negocio y

empezar a comercializar carnes.
3) Disconfa: proveedor de alta calidad, la distancia que hay de nuestro a restaurante a sus
instalaciones es la mas corta de todos los proveedores consultados, creemos que esto

puede ser un handicap para situaciones extremas.

4.5.2 proveedores de productos estratégicos

Nuestro principal producto estratégico es el pollo en sus distintos tipos, por este motivo
no podemos depender solamente de un solo proveedor, sino de varios para poder asegurar
que nuestro stock siempre esté disponible. Como hemos dicho anteriormente, en nuestra
situacion de restaurante recién iniciado, el poder de negociacion es muy bajo, pero
podemos controlarlo, aunque sea a un minimo nivel comprando a dos proveedores. De
esta forma, a largo de nuestra expansion, nuestros proveedores intentaran ganar al

contrario de alguna manera para consolidarse como unico proveedor de C'ALL.

Lista de proveedores de productos estratégicos (pollo congelado):

1) BPI: multinacional con sede en Dinamarca y oficina en Espafia en la region de Sant
Cugat Del Valles (Barcelona) desde donde comercializa carne de pollo de 4* y 5* gama.

También tienen un servicio donde ofrecen diferentes cortes y formatos para ahorrarnos

tiempo de preparacion.
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2) Avicola Segoviana: empresa afincada en la localidad de Villaviciosa de Odoén
(Madrid), especializada en el despiece de carne de ave y en la distribucion de productos

avicolas como huevos, contando con mas de 25 afios de experiencia en el sector.
3) Pollerias Herrero: empresa espafiola Pollerias Herrero fue inaugurada en 1923 en
Madrid. Son proveedores de carne de aves para toda la Comunidad de Madrid. Cuentan

con una gran gama de carnes frescas como pollos, pavos, gallinas y pato.

4.5.3 criterios de eleccion de nuestros proveedores

La eleccion de proveedores debe estar sujeta a una serie de criterios que nos permitan

elegir a los mejores. Seguimos estos 7 criterios: (Buenos negocios)

1) Evaluacion de lo significante que es el insumo para el negocio
2) Analisis del perfil del proveedor

3) Referencias y clientes

4) Tecnologia, infraestructura y logistica

5) Filosofia y forma de trabajo

6) Servicio postventa

7) Precios y cuestiones financieras
La materia prima que queremos conseguir de nuestros proveedores de pollo, debe ser
materia prima limpia y congelada; ya que segin “proveedores.com” es la mejor forma

para conservar la carne de pollo y no pierden calidad ninguna. (Maria Garcia, 2017)

4.6 Formas v plazos de pago y cobros de proveedores y clientes

4.6.1 Clientes

Todos los clientes deberan abonar el importe de su comida que vendra establecida en su
factura correspondiente. Los clientes podran abonar la cantidad en efectivo, tarjeta o con
cheques restaurante.

4.6.2 Proveedores

Como hemos dicho anteriormente nuestro poder de negociacion es bajo por lo que no
podemos establecer un criterio de pagos con proveedores de primeras. Nuestra mejor baza

es afianzar relacion con ellos para intentar obtener los mejores servicios. Las previsiones
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son que en el medio plazo (2 afios) nuestro poder sea mayor frente a ellos y ya tengamos
autoridad como discutir los precios y sacar mayor rendimiento a los plazos.

4.7 Gestion de stock

Para la gestion de nuestro almacén contaremos con el modelo FIFO (First in- first out)
donde sera empleado en las 3 distribuciones de nuestro almacén; la zona de congelados,
la zona de descongelar y la zona seca.

Nuestra materia prima pasard por una cadena que involucra las 3 zonas. La primera sera
la zona de congelados, nuestros proveedores traeran la materia prima desde camiones
especializados en conservacion de productos congelados y las incorporardn en nuestra
zona de congelados. En ella encontramos una camara especializada que cuente con las
politicas establecidas y que estén acorde con el Jefe de Cocina. El encargado del control
diario de las camaras serd el Jefe de Cocina, ayudado por el Director Gerente del
Restaurante, quien también estara supervisando a diario el rendimiento de los inventarios
y costos de materias primas.

A la hora de sacar la materia prima para ser tratada, contamos con una zona de
descongelado, donde la materia prima esté el tiempo 0ptimo antes de ser cocinada. Segun
Beatriz Pérez en su articulo sobre el cuidado de los alimentos, la carne de pollo debe estar
descongelada para su estado 6ptimo una media de 8 horas.

Al terminar el proceso de descongelacion, la materia ya esta lista para tratar, que es el
momento en donde se traslada a la zona seca; lugar donde los cocineros trataran la materia

prima con la demanda establecida para después cocinar.

5 PLAN DE ORGANIZACION Y LOS RECURSOS HUMANOS

5.1 Politica de RRHH

La politica que queremos establecer debe ser cumplida a la perfeccion para que esté a la
par con nuestra politica de diferenciacion. Como restaurante, queremos ofrecer el mejor
servicio y el mejor producto, por lo que nuestros empleados deben estar altamente
cualificados para llevar a cabo estos dos nticleos a largo plazo. La directiva del negocio
sera llevada a cabo por los socios y creadores de la empresa, ambos con estudios en
ICADE en la rama de direccion empresarial, ademas uno de ellos cuenta con un master

en direccion internacional.
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Nuestros empleados se ajustaran a los horarios de comida y cena establecidos por el
restaurante y contardn con intervalos entre comida y cena para poder dejar el
establecimiento en dptimas condiciones para el siguiente turno. Los turnos establecidos
entre empleados serdn ajustados para crear un ambiente optimo y agradable de trabajo a
la vez que competitivo. Nuestros empleados son nuestro activo mas preciado, y siempre
tendremos en cuenta sus preferencias.

La confianza en nuestros empleados sera plena y los reportes de cada uno los tendremos
en cuenta para tomar futuras decisiones, es por eso que cada mes haremos una encuesta
a nuestros trabajadores con el objetivo de saber que podemos mejorar de cada a la

empresa, horarios, compafierismo, sueldos...etc

5.2 Organizacion

La organizacion de nuestros restaurantes, siempre va a tener la misma base, y con el
tiempo se irda ampliando o reduciendo seglin requiera el mercado. Empezando de arriba
abajo; tendremos un Gerente: serd una persona fundamental dentro del restaurante, con
unas obligaciones muy importantes a desarrollar. En nuestro primer local, necesitaremos
una persona seria y autosuficiente, con una alta disciplina y formacion adecuada para el
puesto, la experiencia es requerida. Esta persona sera la encargada de la gestion para
dirigir el negocio. Esté también debera adoptar algunas funciones que en restaurantes mas
grandes lideran otras personas, pero al ser restaurante con poca experiencia, el exceso de
personal no es la mejor opcion. Por este motivo, el gerente debera ser el responsable de
compra; chequear que no falte ni producto ni calidad en ninglin momento, asi como
buscar la mejor opcion dentro de nuestros proveedores descritos anteriormente.

El equipo de cocina, estard formado por, un jefe de cocina, encargado del perfecto

funcionamiento de la cocina en todo momento. Esta persona estard al cargo desde que la
materia prima entra en la camara de congelacion hasta que sale a la mesa de los clientes.

Dos jefes de turno, uno a la hora de la comida y otro a la hora de la cena. Estas dos

personas deberdn ser responsables dentro de sus franjas horarias, sus equipos de cocineros
y camareros deben estar a completa disposicion durante los dos turnos, cualquier
problema lo reportara al jefe de cocina para que tome las decisiones Optimas. Cocineros,
nuestro equipo de cocina contard con 3 cocineros, la cocina es el corazén de nuestro
negocio, todo debe estar controlado en todo momento, hemos pensado que 3 cocineros
seria el nimero 6ptimo de camareros funcionando segun demanda y metros cuadrados de

la cocina. Contaremos también con dos ayudantes de cocina; estas personas deberan estar
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constantemente ayudando a los cocineros en cualquier labor requerida, de esta forma
ademas de ser pagados, podran aprender de sus superiores, absorbiendo el conocimiento
necesario para que algun dia puedan tomar las responsabilidades de cocinero.

El equipo de sala, estara formado por, un jefe de sala, encargado de que la sala funcione

correctamente y que cualquier requerimiento por parte del cliente se cumpla sin ninguna
duda. Su funcién estd muy ligada a una buena comunicacidon con los responsables de

cocina. Necesitaremos a una persona que se desenvuelva bien con la gente y que trabaje

bien bajo presion. Camareros de mesa, seran personas dindmicas y agiles, con un nivel
de inglés adecuado; deberan mantener la compostura en todo momento y tener una buena
educacion. Son los que interactiian directamente con el cliente, por lo que su buena

presencia es fundamental. Necesitaremos 5 camareros de mesa.

La jornada laboral de C"ALL sera de lunes a domingo desde las 13:00 de la mafiana hasta
las 00:00 de la noche. El turno de comida sera de 13:00 a 18:30 y el turno de cena seré de
18:30 a 00:00.

Las vacaciones se otorgaran segun la legislacion. El sistema de turnos cubrird huecos
muertos donde no coincidan trabajadores. Las horas extras seran pagadas con salario extra

0 con dias libres.

5.3 Politica retributiva. Costes salariales.

Una vez elegido el personal adecuado para las funciones establecidas, nuestra politica de
retribucion debe estar por encima de la media. Nuestro deber como propietarios del
restaurante, debe fijarse en la motivacion optima frente a nuestros empleados; ellos seran
el motor del dia a dia de nuestro negocio-, su dinamismo sera el motor que nos haga crecer
cada dia un poco mas. Pensamos que ellos estaran mayormente motivados con unos
sueldos acordes a sus capacidades; no queremos basarnos en incentivos salariales, ya que
una mayor retribucion monetaria a una persona en concreto puede danar la funcion de
equipo, la cual, es mucho més importante.

Las retribuciones que C'ALL dara a sus empleados seran en forma de activos grupales;
nos referimos a viajes, cenas u otro tipo de eventos para todo el equipo de trabajo, no
solamente por una persona que haya registrado mas ventas. De esta manera
conseguiremos una uniéon mayor dentro del equipo y los esfuerzos se equiparan en todo
momento. Este tipo de incentivacidon, nos ayudara a la union necesaria que C'ALL

necesita en todo momento para llegar a los objetivos a largo plazo fijados.
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6 AREA JURIDICO-FISCAL

6.1 Forma juridica

La forma juridica para nuestra empresa C"ALL sera sociedad de responsabilidad limitada

(S.L). Hemos decidido que esta forma juridica es la mejor gracias a la evaluacion de sus

ventajas y sus desventajas.

Algunas de las ventajas que encontramos con este tipo de forma juridica son:

La responsabilidad de los socios, estd limitada por la cantidad monetaria aportado
por cada uno de ellos. Si la sociedad incurre en deudas, estas no responderan con
el patrimonio externo de los socios.

Los socios podemos formar parte de las funciones dentro de la empresa, esto nos
facilita depositar confianza en terceros (clientes). Ya que, al incluirles en la
empresa como socios, se sentiran mas involucrados con ella.

Temas serios como la expansion a otras ciudades, la expulsiéon de un socio y
demas son tratados por la Junta general de socios por mayoria absoluta.

Las sociedades tienen mayores facilidades a la hora de preguntar por financiacién
a determinadas entidades, ya que pueden dar una informacién mas extensa sobre
el funcionamiento de la sociedad.

Los tramites burocraticos son mas sencillos que los de una sociedad anénima.

Algunas de las desventajas que encontramos con este tipo de forma juridica son:

El capital social de la sociedad, debe estar desembolsado integramente desde el
principio.

Las participaciones no son facilmente transmisibles. Lo que puede dificultar a la
hora de tomar decisiones duras como expulsar a un socio, pedir financiacion a
Nuevos inversores.

En relacion con una de las ventajas que era el absentismo del patrimonio de los
socios a la hora de responder a ciertas deudas. Si necesitamos financiaciéon por
parte de instituciones bancarias, ellos pediran por garantias, llevando a exponer

patrimonio de una forma u otra al final.
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6.2 Obligaciones fiscales

6.2.1 Procedimiento alta de la sociedad:

6.2.1.1Registrar el nombre de la empresa

Debemos ir al Registro Mercantil Central, lugar donde nos afirman mediante un
certificado negativo que nuestro nombre puede ser utilizado para fines empresariales. Una
vez tenemos este certificado, nuestro nombre quedara reservado durante 6 meses. Si nos
excedemos de este periodo para su uso, debemos volver a dar el nombre de alta, porque

el nombre vuelve a estar a disposicion de cualquiera.

6.2.1.2 Abrir una cuenta bancaria a nombre de la empresa
Debemos abrir una cuenta bancaria a nombre de la empresa, en ella se debe depositar el
Capital Minimo Inicial (3.000,06€) al 100%. Una vez el banco nos emita un certificado

de dicho ingreso, lo podremos presentar ante notario.

6.2.1.3 Redaccion de los Estatutos Sociales

Los socios deberan haber escrito los Estatutos Sociales de la empresa para posteriormente
incluirlos en la escritura publica de la constitucion.

En los Estatutos Sociales se debe incluir de forma obligatoria: denominacion de la
sociedad, objeto social al a que se va a dedicar la sociedad, la fecha de cierre de cada
ejercicio, el domicilio social dentro del territorio espafiol, capital social, participaciones
en que se divida, valor nominal de cada participacion y el sistema de administracion de

la sociedad.

6.2.1.4 Escritura publica de la constitucion
Esta escritura se realiza ante un notario, y es necesario para poder inscribir a la empresa
en el registro mercantil. Para esta escritura necesitaremos esta informacion:

- Estatutos Sociales de la Sociedad.

- Certificacion negativa del registro mercantil.

- Certificacion bancaria de la aportacion al Capital Social.

- DNI de cada uno de los socios.
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6.2.1.5 Liquidacion del Impuesto sobre Transmisiones Patrimoniales

El Impuesto sobre Transmisiones Patrimoniales y Actos Juridicos Documentados es un
tributo que gravaba la constitucion de la sociedad y que habia que liquidar en las oficinas
de Hacienda de tu Comunidad en un plazo de 30 dias desde el otorgamiento de la
escritura. Para ello, tenias que aportar debidamente cumplimentado el modelo 600, junto
con la copia simple de la escritura publica o fotocopia de la misma. Su importe ascendia

al 1% del capital social.

6.2.1.6 Tramites en Hacienda: Obtencion del NIF, alta en el IAE, declaracion censal
En Hacienda obtenemos el Numero Identificacion Fiscal (NIF). Debemos adjuntar el
modelo 036, la fotocopia del DNI firmante y la fotocopia de la escritura de constitucion
de la empresa recogida en el notario.

Por otra parte, hay que dar de alta el Impuesto de Actividades Econémicas (IAE). Sera
necesario aportar el modelo 840 junto con el NIF en la Administracion Tributaria de la
localidad donde se vaya a ejercer la actividad.

Por tultimo, la declaracion censal (IVA); debemos estipular cuando da comienzo,
modificacion o cesion de la actividad. Es necesario adjuntar el modelo 036, el NIF de la

sociedad y el documento acreditativo de alta en el Impuesto de Actividades Econdmicas.

6.2.1.7 Inscripcion en el Registro Mercantil
Debemos ir al Registro Mercantil de la provincia donde ejercera se haya registrado el
domicilio social (Madrid en nuestro caso). Esté estipulado un periodo de 2 meses desde
la obtencion de la escritura de la constitucion y se requiere:

- Copia autentica de la escritura de constitucion de la Sociedad.

- Certificacion negativa de denominacion social.

- Documento acreditativo de haber liquidado el Impuesto sobre Transmisiones

Patrimoniales

- Copia del NIF provisional

6.2.1.6 Obtencion del N.L.F. definitivo
Una vez hayamos completado todos los pasos anteriores, debemos ir a Hacienda para que
nos den la tarjeta definitiva de nuestro NIF, de este modo la constitucion de la sociedad

se ha efectuado correctamente.

AN
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6.3 Permisos, licencias. Tramites administrativos generales.

6.3.1 Licencia de Apertura de Actividad

Este documento acredita que nuestro local cumple con todos los requisitos para ejercer la
actividad de restauracion. Todos los locales destinados a actividades con o sin animo de
lucro deben constar de este documento. La licencia de actividad es intransferible y
pertenece al duefio del local. Nuestro local cuenta con este documento ya que cuenta con

una serie de requisitos:

La licencia municipal de obras, por las reformas efectuadas sobre el local
para poder desarrollar la actividad adecuadamente con los aspectos
requeridos.

- El documento que acredita la Persona fisica

- El certificado de técnico sobre la normativa contra incendios.

- Certificacion del Ayuntamiento que acredite que el establecimiento se
encuentra conectado a la red publica de agua y al vertido municipal. En caso
contrario debera aportarse certificado de Sanidad sobre potabilidad del agua
y evacuacion de residuales.

- Licencia de obras. Es obligatorio para todos los locales que requieran de
obras para su acondicionamiento adecuado.

- Medidas de insonorizacion. Obligatorio para locales que realicen actividades
con ruidos mas altos de la media; como puede ser un restaurante.

- Medidas higiénicas. Obligatorio para locales donde sirvan tanto comidas
como bebidas; como es el caso de C'ALL.

- Plan contra incendios. Obligatorio para todos los edificios, deben tener

sefializaciones luminosas, alumbrado especial, protocolos de evacuacion,

alarmas...etc.

6.4 Proteccion Juridica

Aparte de tener todos los documentos burocraticos, nuestro local debe contar con una
serie de seguros, para tener cubierto cualquier suceso extraordinario que afecte a
cualquier tercero, trabajador, socio o local. Estos son los que contrataremos: Seguro de

riesgo general, este seguro nos cubre las instalaciones en las que vamos a desarrollar

nuestra actividad, el inmueble ya sea de nuestra propiedad o alquilado. Seguro de

responsabilidad, al definir nuestro local como restaurante, servimos comida y bebida por
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lo que este seguro es necesario en caso de recibir alguna denuncia por parte de los clientes,
también cubre cualquier accidente que cause alguna lesion fisica a una persona. Seguro
de interrupcion, nos cubre en caso de que tengamos que cerrar alguno de nuestros otros

seguros. Seguro de robo, para proteger las cantidades monetarias retenidas en el local,
robos a terceros...etc. Los seguros son necesarios para cubrir las espaldas del negocio en
caso de hacer frente a un gasto extra importante.

6.5 Normas que regulan el desarrollo de la actividad

Tanto nuestra actividad como los socios estaran regulados una serie de leyes, que deben
ser cumplidas en todo momento para llevar a cabo una buena gestion del negocio. El
cumplimiento de estas leyes, fomenta una mayor armonia entre sociedad, socios y

empresa.

Ley de Sociedades de Capital
Es la norma bésica que regula las sociedades limitadas y las andnimas. En esta norma, el
emprendedor tendra toda la informacién necesaria para saber sobre sus derechos y

obligaciones.

Ordenanzas municipales sobre licencias de actividad

El Ayuntamiento del municipio donde el emprendedor tenga su empresa, sera el que se
encargue de todas las licencias. El local tiene que reunir una serie de requisitos y tramites
para obtener la licencia. Si se opera sin ésta, puede cerrarse el local y se tramitan multas
LEY DE ORDENACION DEL TURISMO DE LA COMUNIDAD DE MADRID

Ley 1/1999, de 12 de marzo, de Ordenacién del Turismo de la Comunidad de Madrid ([1])

Ley de Impuesto sobre Sociedades
Es el tributo que paga el creador que gestiona su actividad a través de una sociedad.
Regula qué rendimientos del negocio estan sujetos a este impuesto, qué deducciones y

bonificaciones se pueden aplicar y cudl es el tipo impositivo.

Ley del Impuesto sobre el Valor Afadido
Este impuesto tiene efectos sobre el consumidor final, pero también repercute en la

empresa. Por un lado, en las facturas que emite y, por otro, en los recibos que tiene que

pagar.

AN
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Ley de marcas
La Oficina Espafiola de Patentes y Marcas, se encarga de todo el tramite relacionado con

nucvas marcas.

Ley de Servicios de la Sociedad de l1a Informacion y de comercio electronico (LSSI)
Esta norma influye a todas las actividades que se gestionen por medios electronicos y
tengan caracter comercial o una retribucion. El sitio web debe estar adaptado y cumplir

una serie de requisitos.

Ley de Proteccion de Datos

El emprendedor que vaya a poseer datos personales de trabajadores, clientes y
proveedores tiene unas obligaciones de informacion, de comunicacion y proteccion de
los datos frente al titular y la Agencia de Proteccion de Datos. Este organismo puede

sancionar hasta con 600.000 euros el incumplimiento de esta ley.

Ley de Manipulacion de alimentos
Esta normativa influye a todas las actividades que vayan a realizar con cualquier tipo de
alimento. La norma se encuentra en Real Decreto 202/2000, de 11 de febrero, por el que

se establecen las normas relativas a los manipuladores de alimentos.
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7 PLAN FINANCIERO-ECONOMICO

7.1 Plan de inversiones necesarias

La inversion necesaria para empezar con el negocio de C'ALL asciende a 245.000€. Esta

cifra la hemos desglosado en 4 conceptos claves al principio de la vida de C'ALL:

1) Bienes materiales (tangibles): en este apartado incluimos, reformas del local, alquiler
del local, mobiliario cocina, equipos informaticos, utensilios, maquinaria de congelacion.

70.000€
2) Inversiones intangibles: en este apartado incluimos, la aplicacion informatica que nos
une con nuestros clientes, por donde piden sus platos y por donde se registra su cuenta

directamente en nuestro ordenador, patente, logotipo, pagina web. 30.000€

3) Gastos para la puesta en funcionamiento: en este apartado incluimos, indispensables

para constituir legalmente la empresa, publicidad de lanzamiento. 20.000€

4) Dinero en efectivo: dinero necesario para poder afrontar los gastos los primeros meses

de vida del restaurante. 125.000€

7.2 Plan de financiacion

Una vez sabemos la inversion inicial que necesitamos hacer, el siguiente paso es saber
cdmo vamos a conseguir ese dinero. De primeras optaremos por intentar recolectar la
cantidad maxima de dinero posible por nuestros propios medios. Para ello necesitaremos
el apoyo de nuestros vinculos mas cercanos y su confianza, familia y amigos son nuestros
principales inversores. Préstamos bancarios no son una opcion al principio, ya que al ser
una empresa que empieza desde cero, sus intereses seran excesivos para cubrir el riesgo

que asumirian.

7.3 Sistema de cobro a clientes y pago a proveedores

7.3.1 Cobro a clientes

Al ser un restaurante, el sistema de cobro a clientes es en el acto por lo que nuestras dos

fuentes seran mediante metalico o mediante tarjeta bancaria; este sistema cada vez esta
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tomando mas importancia por lo que estimamos que un 40% de nuestros cobros
procederan de tarjetas Visa o MasterCard. (Cortés, 2017)

7.3.2 Pago a proveedores

Nuestros pagos a proveedores se realizaran 30 dias desde que la mercancia sea entregada
en nuestro restaurante. Debemos intentar negociar con ellos para que, al principio de vida
del restaurante, los pagos tengan un periodo mas largo para poder afrontar todas las

deudas. (Cortés, 2017)

7.4 Prevision de la cuenta de resultados

7.4.1 Ventas

La prevision de ventas ya fue desarrollada en el punto 2.8 del plan de marketing. Para
este apartado cogeremos el escenario “Normal”. Nuestras expectativas son muy positivas,
pero contamos con unas previsiones muy buenas para nuestro futuro como podemos ver

en el grafico 6.

Ingresos tedricos por semana 59.041,13€
Ingresos tedricos por mes 236.164,50€
Ingresos tedricos por afio 2.833.974,00€

(Grafico 6: Ingresos teoricos de C"ALL, fuente: elaboracion propia)

7.4.2 Escenarios de ingresos

Los datos calculados en la prevision de ventas, son cifras que llegaremos a alcanzar una
vez nuestro restaurante tenga una madurez so6lida en el mercado. Para calcular las
diferentes posibilidades hemos optado por realizar unos escenarios diferentes: Pesimista,

Normal, Optimista como se puede ver en el grafico 7.
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Escenario normal
afio 1 afio 2 afio 3 afio 4 afio 5 afio 6 afio 7
33% 25% 80% 11% 10% 9% -
INGRESOS 850.192,20 € | 1.133.589,60€ | 1.416.987,00 € [ 2.550.576,60 € | 2.833.974,00€ | 3.117.371,40 € | 3.400.768,80 €

Escenario negativo
afio 1 afio 2 afio 3 afio 4 afio 5 afio 6 afio 7
33% 40% 17% 14% 9% 27% -
INGRESOS 566.794,80 € 850.192,20 € | 1.416.987,00€ | 1.700.384,40€ | 1.983.781,80 € | 2.182.159,98 € | 2.975.672,70 €

Escenario positivo
afio 1 afio 2 afio 3 afio 4 afio 5 afio 6 afio 7
25% 33% 33% 10% 9% 8% -
|INGRESOS 1.020.230,64 € | 1.360.307,52 € | 2.040.461,28 € | 3.060.691,92 € [ 3.400.768,80 € | 3.740.845,68 € | 4.080.922,56 €

(Gréafico 7: Escenario de ingresos segun escenarios, fuente: elaboracion propia)

7.4.3 Apertura de nuevos restaurantes

Nuestro principal objetivo es poder expandir esta idea de negocio nacional e
internacionalmente, siempre que los requisitos lo permitan, claramente sin unos ingresos
solidos, no sera posible. Por otra parte, nos damos un periodo de 5 afios para perfeccionar
todo el servicio en general de la actividad que queremos dar. Una vez tengamos estos dos
conceptos bien asentados en nuestro organismo, podremos dar el salto al segundo

restaurante.

7.4.4 Gastos de personal

Como vimos en la organizacion del restaurante, necesitaremos un equipo de 13 personas,

los costes que hemos estimado segtin sector los podemos encontrar en el grafico 8:

Persona Numero Sueldo | Total (mes) | Total (afio)
Gerente 1 1.800 € 1.800 € 25.200 €

Jefe de cocina 1 1.700 € 1.700 € 23.800 €
Cocinero 3 1.200 € 3.600 € 50.400 €
Ayudante cocinero 2 1.000 € 2.000 € 28.000 €
Jefe de sala 1 1.700 € 1.700 € 23.800 €
Camarero 5 1.100 € 5.500 € 77.000 €

16.300 € 228.200 €

(Grafico 8: salarios de los empleados de C"ALL, fuente elaboracion propia)

7.4.5 Alquiler local

En el punto 4.1 describimos el local que optamos por empezar nuestro negocio. Su

alquiler supone 2.800€ mensualmente.

AL
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7.4.6 Gasto en Marketing

En C"ALL apostamos por el apoyo incondicional del marketing para darnos a conocer, el
gasto debe ser generoso ya que lo vemos como una inversion mas que como un gasto.
Contando con las publicaciones en redes sociales, influencers, carteles, propaganda,

productos gratis; estimamos que el coste seria de 15.000€ el primer afio.

7.4.7 Otros gastos operativos

Gasto Cantidad
Gestoria 500,00 €
Electricidad 600,00 €
Agua 450,00 €
Gas 500,00 €
Mantenimiento 300,00 €
Seguro 1.500,00 €
Limpieza 300,00 €
Internet y teléfono 150,00 €
Incentivos trajadores 830,00 €
TOTAL 5.170,00 €

(Grafico 9: gastos operativos del proyecto, fuente: elaboracion propia)

Como vemos en el grafico 9, estos son totalmente estimados y son utilizados para intentar
estimar nuestro futuro, puede ser que falte alguno que no tengamos ahora mismo en
cuenta y que pueda surgir en el futuro conforme pase el tiempo de actividad. TOTAL

ANUAL= 62.040€

7.4.8 Materias primas, alimentos y bebidas

El gasto estimado a estas partidas es un tema importante a tratar. El beneficio procedente
de las ventas realizadas en el restaurante surgira de la diferencia entre el precio de venta
de los productos y el coste que nos ha supuesto la compra de ellas.

Para estimar este gasto, lo mas recomendable es fijar unos porcentajes respecto al precio
de venta, para ello tendremos que negociar con nuestros proveedores de manera que las
dos partes salgan beneficiadas.

Segun Armando Martinez, general manager hotels&casinos (2015). El precio de venta se

debe dividir en 3 partes: el costo de venta, que es la partida en la que nos debemos centrar,

el gasto de la operacidén y nuestra utilidad. Cada parte debe estar representada por un

porcentaje equitativo del 100% que representa el precio de venta. Es por ello que el coste
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venta, debe representar un 33% del precio de venta del producto que estemos comprando.

(Martinez, 2015)

7.4.9 Cuenta de resultados operativos previsional

La cuenta de resultados de nuestro plan de negocio, la hemos divido dependiendo de los

ingresos que podamos conseguir, es por eso que en los graficos 10, 11y 12 los resultados

son distintos dependiendo de cada escenario.

Escenario Normal

afio 1 afo 2 afno 3 afno 4 afo 5 afno 6 afno 7
33% 25% 80% 11% 10% 9%
INGRESOS 850.192,20€ | 1.133.589,60 € | 1.416.987,00 € | 2.550.576,60 € 2.833.974,00 € 3.117.371,40 € 3.400.768,80 €
GASTOS
Mat primas 569.628,77 € 759.505,03 € 949.381,29€ | 1.708.886,32 € | 1.898.762,58 € | 2.088.638,84 € | 2.278.515,10 €
MARGEN BRUTO 280.563,43 € 374.084,57 € 467.605,71 € 841.690,28 € 935.211,42 € | 1.028.732,56 € | 1.122.253,70 €
Personal 228.200,00 € 239.610,00 € 251.590,50 € 264.170,03 € 277.378,53 € 291.247,45 € 305.809,83 €
Alquiler 33.600,00 € 33.600,00 € 33.600,00 € 33.600,00 € 33.600,00 € 33.600,00 € 33.600,00 €
Amortizaciones 30.000,00 € 30.000,00 € 30.000,00 € 30.000,00 € 30.000,00 € 30.000,00 € 30.000,00 €
Marketing 15.000,00 € 15.750,00 € 16.537,50 € 17.364,38 € 18.232,59 € 19.144,22 € 20.101,43 €
Otros 62.040,00 € 65.142,00 € 68.399,10 € 71.819,06 € 75.410,01 € 79.180,51 € 83.139,53 €
B2 BRUTO 88.276,57 € |- 10.017,43 € 67.478,61 € 424.736,82 € 500.590,29 € 575.560,38 € 649.602,91 €
Extraordinarios - - - - - - -
Financieros - - - - - - -
BAI 88.276,57 € |- 10.017,43 € 67.478,61 € 424.736,82 € 500.590,29 € 575.560,38 € 649.602,91 €

(Gréfico 10:

Cuenta de resultados tedrica

elaboracion propia)

segun escenario normal de C'ALL, fuente

Escenario Negativo

afo 1 afo 2 afo 3 afo 4 afo 5 afo 6 afo 7
33% 40% 17% 14% 9% 27%
INGRESOS 566.794,80 € 850.192,20€ | 1.416.987,00 € | 1.700.384,40 € 1.983.781,80 € 2.182.159,98 € | 2.975.672,70 €
GASTOS
Mat primas 379.752,52 € 569.628,77 € 949.381,29€ | 1.139.257,55 € 1.329.133,81€ | 1.462.047,19€ | 1.993.700,71 €
MARGEN BRUTO 187.042,28 € 280.563,43 € 467.605,71 € 561.126,85 € 654.647,99 € 720.112,79 € 981.971,99 €
Personal 228.200,00 € 239.610,00 € 251.590,50 € 264.170,03 € 277.378,53 € 291.247,45€ | 305.809,83 €
Alquiler 33.600,00 € 33.600,00 € 33.600,00 € 33.600,00 € 33.600,00 € 33.600,00 € 33.600,00 €
Amortizaciones 30.000,00 € 30.000,00 € 30.000,00 € 30.000,00 € 30.000,00 € 30.000,00 € 30.000,00 €
Marketing 15.000,00 € 15.750,00 € 16.537,50 € 17.364,38 € 18.232,59 € 19.144,22 € 20.101,43 €
Otros 62.040,00 € 65.142,00 € 68.399,10 € 71.819,06 € 75.410,01 € 79.180,51 € 83.139,53 €
B2 BRUTO 181.797,72 € |- 103.538,57 € 67.478,61 € 144.173,40 € 220.026,87 € 266.940,61 € 509.321,20 €
Extraordinarios - - - - - - -
Financieros - - - - - - -
BAI 181.797,72 € |- 103.538,57 € 67.478,61 € 144.173,40 € 220.026,87 € 266.940,61 € 509.321,20 €

(Grafico 11:

Cuenta de resultados tedrica seglin escenario negativo de C'ALL, fuente

elaboracion propia)
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Escenario Positivo

afo 1 afo 2 afo 3 afo 4 afno 5 afno 6 afo 7
25% 33% 33% 10% 9% 8%
INGRESOS 1.020.230,64 € 1.360.307,52 € | 2.040.461,28 € | 3.060.691,92 € 3.400.768,80 € 3.740.845,68 € | 4.080.922,56 €
GASTOS
Mat primas 683.554,53 € 911.406,04 € | 1.367.109,06 € | 2.050.663,59 € 2.278.515,10 € | 2.506.366,61 € | 2.734.218,12 €
MARGEN BRUTO 336.676,11 € 448.901,48 € 673.352,22 € | 1.010.028,33 € 1.122.253,70€ | 1.234.479,07 € | 1.346.704,44 €
Personal 228.200,00 € 239.610,00 € 251.590,50 € 264.170,03 € 277.378,53 € 291.247,45 € 305.809,83 €
Alquiler 33.600,00 € 33.600,00 € 33.600,00 € 33.600,00 € 33.600,00 € 33.600,00 € 33.600,00 €
Amortizaciones 30.000,00 € 30.000,00 € 30.000,00 € 30.000,00 € 30.000,00 € 30.000,00 € 30.000,00 €
Marketing 15.000,00 € 15.750,00 € 16.537,50 € 17.364,38 € 18.232,59 € 19.144,22 € 20.101,43 €
Otros 62.040,00 € 65.142,00 € 68.399,10 € 71.819,06 € 75.410,01 € 79.180,51 € 83.139,53 €
B2 BRUTO 32.163,89 € 64.799,48 € 273.225,12 € 593.074,88 € 687.632,58 € 781.306,89 € 874.053,65 €
Extraordinarios - - - - - - -
Financieros - - - - -
BAI 32.163,89 € 64.799,48 € 273.225,12 € 593.074,88 € 687.632,58 € 781.306,89 € 874.053,65 €

(Grafico 12:

Cuenta de resultados teorica segiin escenario positivo de C'ALL, fuente

elaboracion propia)

Una vez hechas las previsiones sobre ingresos y gastos, hemos realizado 3 escenarios,
donde reflejamos la posible trayectoria de nuestro restaurante en los siguiente 7 afios.

Dentro de los 3 escenarios descritos, los prondsticos son muy favorables, en cuestion de
dos afios el restaurante empezaria a ser rentable. También es cierto, que nuestro
porcentaje de crecimiento a partir del afio 3 es muy positivo, ya que es un punto de
inflexion muy positiva para el crecimiento de un restaurante segun Andoni Goicoechea

(2017).

7.5 Balance de situacion

El balance de situacion econdémico y financiero refleja la situacion de la empresa en un
momento determinado. Por un lado, tenemos los bienes y derechos que tiene la empresa,
mientras que, por el otro, la manera en que se han financiado esos activos ya sea de forma

ajena o propia.

-Activo: bienes que tienen alta posibilidad de dar beneficio en el futuro.

-Pasivo: conjunto de recursos financieros obtenidos por la empresa durante el desarrollo
de la misma.

-Patrimonio neto: diferencia entre las dos partidas anteriores, normalmente es el montante

dado por los socios en el momento de fundar la empresa.

A0
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Mediante el anélisis del balance de situacion, podemos encontrar algunos desajustes en

las masas patrimoniales y su evolucioén nos puede llevar a tomar decisiones de mejora.

En el grafico 12 que tenemos abajo hemos creado una estimacion de nuestro balance de

situacion desde el inicio del proyecto a 3 afios.

ano 0 ano 1 afo 2 afo 3
ACTIVO
Activo No Corriente
Inmovilizado Intangible 30.000,00 € | 22.500,00 € 16.875,00 €
Inmovilizado Material 45.000,00 € 33.750,00 € 25.312,50 €
Total Activo No Corriente 75.000,00 € | 56.250,00€ | 42.187,50 €
Activo Corriente
Existencias
Banco y Otros Activos Liquidos 245.000,00 € | 150.000,00 € | 139.982,57 € | 260.273,68 €
Total Activo Corriente 245.000,00 € | 150.000,00€ | 139.982,57 € | 260.273,68 €
Total Activo 245.000,00 € | 225.000,00 € | 196.232,57 € | 302.461,18 €
PASIVO Y PATRIMONIO NETO
Pasivo
Pasivo No Corriente
Deudas a l/p
Total Pasivo No Corriente
Pasivo Corriente
Créditos a c/p
Proveedores
Total Pasivo Corriente
Patrimonio Neto
Capital 245.000,00 € | 245.000,00 € | 245.000,00 € | 245.000,00 €
Préstamo socios 68.277,00 € 49.526,57 €
Reservas
Resultado ejer anterior - 88.276,57 € |- 10.017,43 €
Resultado del ejercicio - 88.276,57 € |- 10.017,43 € 67.478,61 €
Total Patrimonio Neto 245.000,00 € | 225.000,43 € | 196.232,57 € | 302.461,18 €
Total Pasivo y Patrimonio Neto | 245.000,00 € | 225.000,43 € | 196.232,57 € | 302.461,18 €

(Grafico 13: Balance de situacion teorico de C'ALL, fuente: elaboracion propia)
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7.6 Ratios operativos cliente y trabajadores

7.6.1 Numero de clientes

Hemos querido analizar, el nimero de clientes que acudirdan a nuestro restaurante por
cada hora que se encuentre abierto. Nos hemos basado en un estudio estadistico de la
pagina web National Restaurant Association (2017). El estudio analizaba las horas que

un restaurante estéd abierto durante un dia entero y el flujo de clientes que entra seglin esas

horas.
Horario/dia Lunes Martes Miercoles Jueves Viernes Sabado Domingo
13:00 3,25 3,25 3,25 3,25 13 13 32,5
14:00 3,25 3,25 3,25 13 13 48,75 48,75
Comida 15:00 3,25 13 13 13 32,5 32,5 32,5
16:00 3,25 3,25 3,25 13 32,5 13 13
17:00 3,25 3,25 3,25 3,25 13 3,25 3,25
18:00 0 0 0 0 0 0 0
19:00 0 0 0 0 0 0 0
20:00 13 13 13 13 32,5 32,5 13
21:00 13 13 13 48,75 65 65 32,5
Cena 22:00 13 13 13 48,75 65 65 32,5
23:00 3,25 3,25 3,25 13 32,5 13 3,25
0:00 0 0 0 3,25 13 13 3,25
Para llevar - 6 7 7 17 31 30 21
Comida - 16 26 26 46 104 111 130
Cena - 42 42 42 127 208 189 85
Comida + Cena 59 68 68 172 312 299 215
TOTAL 64 75 75 189 343 329 236
Media 6 7 7 17 31 30 21

(Gréafico 14: analisis tedrico de la fluctuacion de clientes por dia, fuente: elaboracion

propia)

Como es apreciable en el grafico 14, el flujo de clientes que entran en nuestro restaurante
se comporta como la media. Los dias donde este flujo aumenta son los fines de semana.
Otros datos a tener en cuenta, son las horas muertas que suelen ser entre las 18:00 y 19:00.
Al ser un restaurante dedicado al 100% a comidas y cenas, esas horas dedicadas a
meriendas no llegamos a cubrirlas. Una idea a futuro seria una nueva forma de poder
cubrir esas horas para llegar a ser mas rentables. En el grafico 15 podemos ver la
comparativa entre los dias. (Leon, 2017). En el grafico 15 de abajo tenemos un grafico de

barras por dias para ver mejor la diferencia de fluctuacion de clientes seglin dia y hora.
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Flujo de clientes por dia
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(Gréafico 15: fluctuacion de nuestros clientes por dia, fuente: elaboracion propia)

7.6.2 Numero de servicios totales

Los pronosticos del nimero total de servicios que daremos se encuentran en la siguiente

tabla. En ella, hemos valorado; comidas, cenas y servicios para llevar.

Total (semanal) | Total (mensual) | Total (anual)
1312 5248 62977

(Gréafico 16: nimero teorico de servicios que C'ALL daria, fuente: elaboracion propia)

A priori, como vemos en el grafico 16, pueden parecer cifras un tanto abultadas, pero el
tiempo estimado de un cliente en nuestro restaurante es de 30 minutos. El local tiene un
horario en el cudl se encuentra abierto 11 horas y tiene una capacidad maxima de 65
clientes dentro del local.

Con estos numeros, lo que queremos explicar es que nuestro restaurante funcionando al
100%, podria dar 1430 servicios en un solo dia (sin contar la gente que se lo tome en
casa).

La eficiencia méxima del restaurante por semana seria de 10010 servicios por semana.
Si calculamos el porcentaje, que en realidad creemos que vamos a poder cubrir (1312)
solamente estamos aprovechando un 13% de la eficiencia maxima del restaurante.
Pensandolo de este modo, las probabilidades de poder llegar a los numeros de la tabla que

se encuentra arriba, no son tan bajas.
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En cuanto al andlisis temporal medido en meses, la fluctuacion de clientes no es constante.
Hemos realizado un gréfico con las fluctuaciones de demanda por parte de la sociedad
espanola a la hora de comer fuera de casa durante el afio. En el grafico 17 podemos ver

la comparativa entre los meses (Ledn, Verano a la mesa, 2017)

Demanda gasto en restauracion (ano)
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(Grafico 17: fluctuacion del gasto extra doméstico segin meses, fuente: elaboracion

propia segun
Como representamos en el grafico 17, la demanda de clientes no es constante durante
todo el afio. Hay méximos como es el mes de diciembre, donde las ventas aumentaran

equilibrando asi meses bajos como puede ser enero.

7.6.3 Facturacion por empleado

Podriamos analizar la facturacion del restaurante con la funcién cada empleado, pero
preferimos contarlo como un equipo. Contando con que el equipo de trabajo son 13
personas, cada empleado factura de media 65.400€. Si lo comparamos con el gasto en

personal, 17.600€ por cada empleado. Su rentabilidad es muy buena.
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8 CALENDARIO Y EJECUCION

Una vez concluido el plan de negocio de nuestro restaurante C'ALL, debemos organizar

en una serie de pasos a seguir el proceso de creacion.

Para comenzar el proceso, cerraremos el acuerdo de alquiler del local con ALFONSO,
duefio y propietario del local que vamos a utilizar. Lo haremos a través de la pagina web

“El idealista”.

Una vez lleguemos a un acuerdo con el tema del local, nuestro siguiente paso sera la
constitucion de la sociedad. Los pasos que hay que seguir estan explicados en el punto 6
“Area juridico-legal”.

Involucrandonos al 100% en este proceso, el tiempo estimado que tardariamos en total
seria de unos 6 dias aproximadamente, y la suma total de gastos incurridos seria de 180€.
El domicilio social de nuestra sociedad seria la propia calle del local que tenemos
alquilado. Avenida del Monasterio de El Escorial, 30, 28049 Montecarmelo, Madrid.

Al poder disponer de nuestro local, comenzariamos las reformas del mismo. Para esta
reforma contamos con una empresa llama “Aquiles Pires S.L”. El presupuesto que nos
dieron oscilaba entorno a 35.000€. El periodo de construccion seria de 1 mes y 3 semanas
aproximadamente.

Con la terminacion de las reformas, incluiriamos el inmobiliario, adaptado para la sala
del restaurante, la cocina y las camaras de congelacion. El presupuesto estimado para
estas compras es de 35.000€

Hay que afiadir, que durante el primer momento que tengamos los recursos como para
emprender esta experiencia, estaremos activados en las redes sociales, siguiendo el plan
de marketing que habiamos establecido en el punto 5. Creemos que el mero hecho de
anunciar algo que todavia no esta ni construido, llamara la atencion de la gente.

Cuando la reforma esté hecha al 75%, haremos la busqueda de nuestros empleados. Para
realizar este proceso de seleccion, contaremos con la ayuda de varios amigos que estan
trabajando en el departamento de recursos humanos de compafiias importantes dentro de
Espana. Creemos que la ayuda de una persona objetiva, nos llevara a conseguir las

personas mejor preparadas.
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Con la reforma terminada y el mobiliario instalado y en perfecto funcionamiento,
estaremos dos tardes en el local ensenando a nuestros empleados el funcionamiento de
todo el local, las reglas de protocolo, los valores de la empresa que deben transmitir a

nuestros clientes, la forma de trabajo que tendran que seguir.

La inauguracion del local se hara el 21 de noviembre. Con los datos encontrados sobre
la fluctuacion de la demanda de los restaurantes en Espafia, noviembre es una buena
opcion dentro de las posibles. La gente ya se le ha olvidado las vacaciones de verano y
esperan con ansia las de navidades. En el grafico 18 hemos creido conveniente mostrarlo

de una forma mas resumida para que se aprecie mejor.

Septiembre 2018 6 dias
Plan de negocio Ac_uerdo de Constitucion de la i .
; alquiler del local > N Domicilio social
C’ALL sociedad
en Montecarmelo
Intermediario= El 180€
idealista L 1mesy3

semanas

Qarketmg redes sociales durante todo el periodo de preparacién del restaurantD Reforma del local
35.000€
Linea telefonica *
Local preparado
Luz y agua Adaptacion del Octubre 2018

local, inmobiliario

Periodo de
Inaguracion <:| adaptacion y
aprendizaje

Empleados
21 Noviembre elegidos
2018

DecoraC|on

(Grafico 18: diagrama del proyecto desde principio a fin, fuente: elaboracion propia)
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9 CONCLUSIONES

El realizar este plan de negocio, nos servira de guia cuando nos llegue el momento de

poner en marcha, cumpliéndose con el objetivo para el cual fue desarrollado este trabajo.

Hemos cumplido con todos los objetivos que necesita un plan de negocio para un
restaurante, entre estos: el plan operativo, el plan de marketing, la informacion necesaria
para desarrollar un restaurante como pueden ser temas legales, opinion de la sociedad
respecto a nuestro trabajo; dandonos un feedback muy importante para nosotros. También
hemos conocido los aspectos mas importantes para dirigir un restaurante gracias a la

cantidad de informacion leida.

Al desarrollar este plan de negocio, no solamente hemos encontrado una herramienta que
nos facilite los pasos a seguir; sino que también nos ha abierto los ojos para poder analizar
las fortalezas y debilidades de nuestro entorno, nuestra ciudad y nuestro pais. Con esta

informacion, la implantacion serd mas solida y eficiente.

Unos de los aspectos mas importantes a relevantes es la calidad del servicio que el
servicio tiene que ofrecer, ya que gracias a la encuesta realizada vimos que a un porcentaje
importante de la poblacion prefiere un servicio simpatico que una calidad exquisita de la

comida.

Otro que podriamos destacar seria la capacidad del restaurante, factor muy importante ya
que relaciona el sistema de trabajo con el modo de trabajo de nuestros empleados. Por
eso vemos fundamental el hecho de poder implantar de forma manual a los empleados la
visioén, mision y valores de nuestro negocio, de este modo tanto empresa como capital

humano se beneficiardn mutuamente.

El hecho de poder implantar la tecnologia via las tablets electronicas, nos ayudard a
mantener un orden y un registro mucho mas exhaustivo que si llevamos a cabo el plan
tradicional de ir a atender a las mesas, ya que supone una pérdida de tiempo para este tipo

de restaurantes.

gL
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Es necesario hacer hincapié en el proceso de seleccion de personal. Las politicas de
seleccion deben ser muy precisas ya que, en un restaurante, los trabajadores estan
representando a la empresa en todo momento.

Algunas recomendaciones constructivas para el negocio serian:

-Negociar acuerdos con alianzas para poder dar a conocer nuestro restaurante, de forma

que el beneficio sea mutuo.

-Aprovechar al méximo la tecnologia para poder mecanizar todos los procesos, de esta
manera tendremos una informacion muy valiosa al final del dia para poder tomar
decisiones futuras.

-Implementar estrategias de marketing para lograr un buen posicionamiento.

-Estar constantemente innovando dentro de las posibilidades y ser fieles a nuestros

principios, conseguiremos tener unos clientes fieles a nosotros.

-No dejar de investigar en el mercado, los gustos y preferencias van un poco por modas

y siempre hay que estar en la vanguardia.

el
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11.1 Anexo 1: Datos barrio de Montecarmelo

Fecha: 01-04-2018

Distrito / Barrio

Espaiioles

Poblacién por distrito y barrio

Extranjeros

Edad Hombres Mujeres Total Hombres
FUENCARRAL-EL PARDO / EL GOLOSO

Total 8.

0-4

5-9 1.

10 - 14
15-19
20-24
25-29
30-34
35-39

40 - 44 1.

45 -49
50 -54
55-59
60 - 64
65 - 69
70 - 74
75-79
80 - 84
85-89
90 - 94
95-99
100 o

mas

519
995
181
704
355
219
231
447
817
211
928
493
268
142
104
115

97

86

75

40

10

8.660 17.179 378
976 1.971 35
1.077 2.258 24
712 1.416 11
352 707 18
180 399 14
156 387 21
417 864 36
950 1.767 67
1.304 2515 52
834 1.762 36
417 910 21
223 491 19
138 280 5
154 258 5
116 231 5
108 205 8
151 237 1
170 245 0
168 208 0
46 56 0
11 12 0

Mujeres

531
29
21
20
17
36
51
89
90
75
40
16
1

1
9
5
8
9
3
1

p—

Total

Total Hombres Mujeres

909
64
45
31
35
50
72

125

157

127
76
37
30
14
10
13
17

8.897
1.030
1.205
715
373
233
252
483
884
1.263
964
514
287
147
109
120
105
87

75
40

10

Total

9.191 18.088
1.005 2.035
1.098 2.303
732 1.447
369 742
216 449
207 459
506 989
1.040 1.924
1.379  2.642
874 1.838
433 947
234 521
147 294
159 268
124 244
117 222
154 241
171 246
169 209
46 56
11 12
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(Gréfico 1: datos de habitantes de Montecarmelo, fuente: Padron municipal Comunidad

de Madrid)

Acces
oa
Banco | D.8. FUENCARRAL-EL PARDO. INFORMACION DE LOS

Datos | DISTRITOS

D.8.13. Locales abiertos con Tipo de acceso Puerta de calle y

Agrupados, clasificados por Actividad econémica (CNAE 2009)

08. 88.

FUENCARRAL-EL El

Actividad Literal de actividad PARDO Goloso

I Hosteleria 948 98

55 Servicios de alojamiento 16 3
56 Servicios de comidas y

bebidas 932 95

(Gréfico 2: datos de locales de Montecarmelo, fuente: datos El Goloso CNAE 2017)

D0S8. FUENCARRAL-EL PARDO. INFORMACION DE LOS
DISTRITOS

D.8.1. Caracteristicas generales

08. 88.

FUENCARRAL- El

Caracteristicas EL PARDO Goloso
Superficie (Ha.) 1 23.783,84 2.649,31

Densidad (hab./Ha.) 01/01/2017 10 7

l<a]



Poblacion a 1-1-2017
De 0 a 15 afios
De 16 a 64 afios
De 65 afios y mas

No consta

Poblacion a 1-1-2017 segun Nacionalidad

Nacionalidad (Total)
Espaiola
Extranjera

Unioén Europea (15)

Unidén Europea (ampliacion a 28)

Otros paises OCDE

Otros paises de Europa
América Latina y Caribe
Africa

Otros paises de Asia y Oceania
Apatridas

No consta

% Extranjeros

Nacionalidad (Hombres)
Espaiola
Extranjera

Unioén Europea (15)

Unidén Europea (ampliacion a 28)

Otros paises OCDE

Otros paises de Europa
América Latina y Caribe
Africa

Otros paises de Asia y Oceania
Apatridas

No consta
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238.756
42.482
147.011
49.263
0

238.756
221.035
17.720
2.956
2.49%4
944

562
6.687
1.405
2.671

1

1

7,4

112.497
104.787
7.710
1.549
999

404

176
2.599
724
1.258

1

0

17.414
5.822
10.136
1.456
0

17.414
16.575
838
307
110
72

20

201
56

72

4,8

8.612
8.247
365
166
44
23

66
38
24

%)



% Extranjeros

Nacionalidad (Mujeres)

Espaiola

Extranjera
Unioén Europea (15)
Unidén Europea (ampliacion a 28)
Otros paises OCDE
Otros paises de Europa
América Latina y Caribe
Africa
Otros paises de Asia y Oceania
Apatridas
No consta

% Extranjeros

Crecimiento vegetativo (2016)
Nacimientos

Defunciones

31/12/2016
31/12/2015

Incremento anual

Numero de turismos 2016

Censo de Locales y Actividades a 1-1-2017

Total Locales por Tipo de acceso
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6,9 4,2
126.259 8.802
116.248 8.328

10.010 473
1.407 141
1.495 66

540 49
386 16
4.088 135
681 18
1.413 48
0 0
1 1
7,9 5.4
1.103 232
2.823 379
1.720 147
2.824
2.734
3,29
109.695 4.768
8.079 444
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Agrupado 803
Interior 891
Puerta de calle 6.385

Locales Puerta de calle y Agrupados por

Situacion 7.188
Abierto 4.839
Uso vivienda 338
Otros ¥ 2.011

Censo de Locales y Actividades a 1-7-2017

Total Locales por Tipo de acceso 8.150
Agrupado 840
Interior 909
Puerta de calle 6.401

Locales Puerta de calle y Agrupados por

Situacion 7.241
Abierto 4.907
Uso vivienda 338
Otros ¥ 1.996

52
49
343

395
311

83

479
85
50

344

429
345
1
83

(Gréafico 3: datos locales de Montecarmelo, fuente: datos El Goloso CNAE 2017)
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11.2. Anexo 2: encuesta elaborada

ENCUESTA C'ALL

Encuesta sobre consumo extra doméstico.

1P) Sexo: 1: Mujer 2: Hombre

2P) Edad: 18 90
3P) Nivel de estudios:

1: Grado escolar (hasta la ESO) 2: Grado escolar (hasta bachillerato) 3: Modulo superior

(con bachillerato 4: Grado universitario
4P) ;En qué area vives de Madrid?:

1: Area urbana (centro de Madrid) 2: Area semiurbana (Mirasierra, Montecarmelo,

Pozuelo)

3: Area periferia (pueblos cercanos a Madrid)

5P) Nacionalidad: 1: europea 2: sudamericana 3: otra
6) Situacion laboral actual

1. Directivo de una empresa grande o de la administracion publica,

2. Directivo o propietario de una empresa, o tienda, pequefia (comercio 0 negocio propio)
3. Es médico, abogado, arquitecto, ingeniero, psicologo, economista, profesor,
enfermero, graduado social, piloto, etc. (cualquier profesion que requiere estudios
universitarios) y trabaja en una empresa o por su cuenta.

4. Empleado o administrativo de una empresa o institucién publica

5. Trabajador especializado (fontanero, electricista, albaiil, carpintero, camionero,
capataz o jefe de obras, conductor, taxista, etc.).

6. Trabaja en un comercio, hosteleria, empresa de servicios (comerciante, vendedor,
camarero, cocinero, personal de seguridad, venta ambulante...)

7. Trabaja en una empresa como portero, bedel, servicio de limpieza, empleado/a de
hogar.

8. Practicas remuneradas

¥4
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9. Esta en paro
10. No trabaja
11. Es ama-o de casa

12. Esté jubilado/a
7P) (Qué ingresos tienes aproximadamente al mes?

1: No tengo ingreso 2: No tengo ingresos/Estoy estudiando 3:(300-600) 4:(600-900)
5:(900-1200) 6:(1200-1500) 7:(1500-2000) 8:(2000-2500) 9:(2500-3000) 10:(3000-
3500) 11:(Mas de 3500)

8P) De forma genérica, cuando sales a comer/cenar fuera de casa, ;cuanto te gastas?

9P) Si vas un dia del fin de semana a comer/cenar fuera de casa y tu presupuesto

para ese fin de semana (viernes, saibado y domingo) es de 50€, ;que elegirias?

I: Restaurante de comida americana a la carta: hamburguesas, costillares, patatas

(ejemplo: Friday, Goiko, Fosters Hollywood...etc.)
2: Restaurante fast food (McDolands. Burger King, Taco Bell, KFC, Telepizza...etc.)

3: Restaurante especializado en pollo natural (ensaladas con pollo, pollo frito, wraps de

pollo, alitas de pollo con distintas salsas...etc.)
4: Restaurante especializado en comida italiana (pasta y pizzas...etc.)
5: Restaurante de comida asiatica (Sumo, Go-sushing, sushita...etc.)

6: Restaurante comida rapida natural (Subway, Nostrums, Health & Go...etc)
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10P) De forma genérica, nos gustaria saber cuanto has frecuentado estas

posibilidades en los ultimos 12 meses.

Nunca Alguna vez Bastantes Muchas veces
veces
He ido a un 1 2 3 4
restaurante
He ido a un 1 2 3 4
restaurante de
comida rapida
He ido a un 1 2 3 4
restaurante de
comida exoética
He ido a un 1 2 3 4
restaurante de
toda la vida
He ido a un 1 2 3 4
restaurante por
su comida
saludable

(Grafico 4: frecuencia de asistencia en los ultimos 12 meses, fuente: elaboracion propia

Google Drive)

11P) ;Cuando sales a comer/cenar fuera de casa procuras pedir comida baja en

calorias?
1: Nunca 2: Muy pocas veces 3: Frecuentemente 4: Siempre
12P) Cuando comes/cenas en casa, ;Qué consumes mas?

1: pescado 2: carne de pollo 3: carne de ternera



Plan de Negocio: Restaurante C'ALL

13P) (Irias a un restaurante donde todos sus platos se elaboraran con pollo si
tuvieses la opcion?

1: Sin dudarlo 2: Lo probaria 3: Me gusta la opcion 4: No me llama la atencion

14P ;Qué es lo que mas valoras de un restaurante?

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

nada mucho

Amabilidad

del servicio

Calidad del

producto

Precio

Relaciéon

calidad/precio

Ubicacién

Comida sana

Rapidez

(Gréfico 4: valoracion a la hora de ir a un restaurante, fuente: elaboracion propia Google

Drive)

Z0
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11.3 Anexo 3. Datos del analisis estadistico de la encuesta

Centros de clusteres finales

Variables
WPuntuacion Z: Amabilidad
2 M Puntuacion Z; Calidad

[CJPuntuacién Z: Preciol
1—
o "h ':ll‘

M Puntuacion Z: Relaciéncp1
[CJPuntuacion Z: Ubicacién1
T T T T T
Cluster 1 Cluster 2 Cluster 3 Cluster 4 Cluster 5

B Puntuacion Z: Comidasanal
[EPuntuacion Z: Rapidez1

Valores

Cluster

(Gréafico 5: andlisis cluster en grafico, fuente: IBM spss statitics elaboracion propia)

ANOVA
Cluster Error
Media Media
cuadratica gl cuadratica gl F Sig.
Puntuacion Z: 15,631 4 ,557 132 28,082 ,000
Amabilidadl
Puntuacion Z: Calidadl 20,435 4 411 132 49,712 ,000
Puntuacion Z: Preciol 18,291 4 ,476 132 38,424 ,000
Puntuacion Z: 17,861 4 ,489 132 36,523 ,000
Relacioncepl
Puntuacion Z: 18,894 4 ,458 132 41,273 ,000

Ubicacionl

n
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Puntuacion Z: 16,239 4 ,538 132 30,171 ,000

Comidasanal

Puntuacion Z: 18,127 4 ,481 132 37,685 ,000
Rapidezl

Las pruebas F solo se deben utilizar con fines descriptivos porque los clusteres se han elegido
para maximizar las diferencias entre los casos de distintos clusteres. Los niveles de significacion
observados no estan corregidos para esto y, por lo tanto, no se pueden interpretar como pruebas

de la hipdtesis de que las medias de cluster son iguales.

Como podemos observar en el grafico, hemos separado la muestra en 5 clusters. El
andlisis de cluster es un tipo de clasificacion de datos que se lleva a cabo mediante la
agrupacion de los elementos analizados. El objetivo fundamental de este tipo de analisis
es el de clasificar n objetos en k (k>1) grupos, llamados cluster, mediante la utilizacion
de p (p>0) variables. Como muchos otros tipos de analisis estadisticos el de cluster posee
muchas variantes, cada una de las cuales tiene su propio proceso de clasificacion.

Una vez obtenidos, podemos ver las diferencias que se aprecian entre estos. Los clusters,

los hemos tipificado para poder apreciar mejor las diferencias entre las agrupaciones.

Primer cluster (primer segmento): como podemos apreciar en el primer nucleo, se

describe como un publico exigente; les importa la calidad de la comida, la ubicacion y la
amabilidad del servicio. Por otra parte, es poco sensible al precio que estd dispuesto a
pagar y la comida sana no le importa mucho a la hora de comer fuera de casa. 14

Segundo cluster (segundo segmento): como podemos apreciar en el segundo nucleo, el

publico que representa este segmento, es gente que lo que mas le importa es la relacion
calidad precio, sin tener en cuenta otros factores importantes. 44

Tercer cluster (tercer segmento): en este bloque las caracteristicas que mas destacan

dentro de las personas de este grupo son la rapidez con la que son servidos, la amabilidad
con la que son tratados y de manera no tan importante, pero es un factor a tener en cuenta,
se preocupan por comer sano. 16

Cuarto cluster (cuarto segmento): las caracteristicas de este cluster son bastantes

parecidas al del cluster nimero 1, pero con un factor muy importante a tener en cuenta; y

es que son muy sensibles al precio. 20

71
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Quinto cluster (quinto segmento): como es representado en este Ultimo bloque, las

caracteristicas que mas destacan son la comida sana y la calidad del producto que sirven
en el restaurante. 43

Partiendo de esta base de cinco grupos, queremos identificar los clientes potenciales y
posibles clientes fieles a C'ALL. Para ello cruzamos esta nueva variable cluster con unas

ya identificadas gracias a la encuesta realizada.

El segmento 1 lo hemos definido como “exigentes intermedios”. El nimero de casos que
se clasifican en este segmento son 14. Por lo que, el 10,21% de la muestra se clasifica con
estas caracteristicas. Como podemos ver en la tabla de abajo, el 21% estaria interesado
en nuestro tipo de restaurante (Restaurante especializado en pollo). Con estos resultados

es posible que este tipo de cliente sea nuestro publico objetivo.

Porcentaje Porcentaje
Grupos Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Exigentes intermedios  Valido  Restaurante comida 2 14,3 143 14,3
rapida natural (Subway,
Nostrums, Health & Go...
etc)
Restaurante de comida 3 214 214 357

americana a la carta:
hamburguesas,
costillares, patatas
(ejemplo: Friday,Goiko,
Fosters Hollywood... etc)

Restaurante 5 357 35,
especializado en comida

italiana (pasta y pizzas..

etc)

Restaurante 3 214 214 929
especializado en pollo

natural (ensaladas con

pollo, pollo frito, wraps de

pollo, alitas de pollo con

distintas salsas...etc)

Restaurante fast food 1 71 71 100,0
(McDolands. Burger King,

Taco Bell, KFC,

Telepizza...etc)

Total 14 100,0 100,0

=
~
~
=
A‘i

(Grafico 5: analisis cluster 1, fuente: IBM spss statitics elaboracion propia)

El segmento 2 definido como el grupo preocupado por la relacion entre calidad y precio,
ocupa un 32,11% del total muestral. Como podemos ver en la tabla de arriba, el 9% estaria
interesado en nuestro tipo de restaurante (Restaurante especializado en pollo). Con estos
resultados no creemos conveniente enfocarnos en este tipo de grupo seglin caracteristicas

y resultado.

gla]
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Calidad Precio Valido Restaurante comida 4 9.1 9.1 9.1
rapida natural (Subway,
Nostrums, Health & Go...
etc)

Restaurante de comida 11 250 25,0 341
americana a la carta:

hamburguesas,

costillares, patatas

(ejemplo: Friday,Goiko,

Fosters Hollywood...etc)

Restaurante de comida 10 227 227 56,8
asiatica (Sumo, Go-
sushing, sushita..etc)

Restaurante 9 20,5 20,5 773
especializado en comida

italiana (pasta y pizzas..

etc)

Restaurante 4 91 9.1 86,4
especializado en pollo

natural (ensaladas con

pollo, pollo frito, wraps de

pollo, alitas de pollo con

distintas salsas...etc)

Restaurante fast food 6 13,6 13,6 100,0
(McDolands. Burger King,

Taco Bell, KFC,

Telepizza...etc)

Total 44 100,0 100,0

(Gréafico 7: andlisis cluster 2, fuente: IBM spss statitics elaboracion propia)

El segmento 3 definido como el grupo preocupado por la amabilidad y rapidez, ocupa un
11,67% del total muestral. Como podemos ver en la tabla de arriba, el 18,75% estaria
interesado en nuestro tipo de restaurante (Restaurante especializado en pollo). Con estos
resultados, no creemos conveniente enfocarnos en este tipo de grupo segun caracteristicas

y resultado.

17
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Amabilidad y rapidez Valido Restaurante comida 1 6,3 6,3 6,3
rapida natural (Subway,
MNostrums, Health & Go...
etc)

Restaurante de comida 4 25,0 25,0 31,3
americana a la carta:

hamburguesas,

costillares, patatas

(ejemplo: Friday,Goiko,

Fosters Hollywood. .. etc)

Restaurante de comida 1 6,3 6,3 375
asiatica (Sumo, Go-

sushing, sushita..etc)

Restaurante 2 12,5 12,5 50,0
especializado en comida

italiana (pasta y pizzas..

etc)

Restaurante 3 18,8 18,8 68,8

especializado en pollo
natural (ensaladas con
pollo, pollo frito, wraps de
pollo, alitas de pollo con
distintas salsas...etc)

Restaurante fastfood 5 31,3 31,3 100,0
(McDolands. Burger King,

Taco Bell, KFC,

Telepizza...etc)

Total 16 100,0 100,0

(Gréfico 8: andlisis cluster 3, fuente: IBM spss statitics elaboracion propia)

El segmento 4 definido como el grupo que le gusta ir a los restaurantes a comer bien,
ocupa el 15% del total muestral. Como podemos ver en la tabla de arriba, el 45% estaria
interesado en nuestro tipo de restaurante (Restaurante especializado en pollo). Con estos

resultados, podemos decir que tenemos un publico potente con este tipo de caracteristicas.

Me gusta comer Valido Restaurante comida 3 15,0 15,0 15,0
rapida natural (Subway,
Nostrums, Health & Go...
etc)

Restaurante de comida 6 30,0 30,0 450
americana a la carta:

hamburguesas,

costillares, patatas

(ejemplo: Friday,Goiko,

Fosters Hollywood...etc)

Restaurante de comida 1 50 50 50,0
asiatica (Sumo, Go-
sushing, sushita..etc)

Restaurante 9 450 450 950
especializado en pollo

natural (ensaladas con

pollo, pollo frito, wraps de

pollo, alitas de pollo con

distintas salsas...etc)

Restaurante fastfood 1 5.0 50 100,0
(McDolands. Burger King,

Taco Bell, KFC,

Telepizza...etc)

Total 20 100,0 100,0

(Gréafico 9: andlisis cluster 4, fuente: IBM spss statitics elaboracion propia)
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El segmento 5 definido como el grupo de los sanos, ocupa el 31,38% del total muestral.
Como podemos ver en la tabla de arriba, el 18,6% estaria interesado en nuestro tipo de
restaurante (Restaurante especializado en pollo). Con estos resultados, podemos decir que

tenemos un tipo de cliente no consolidado pero que a futuros puede ser importante.

Sanos Valido Restaurante comida 5 11,6 116 11,6
rapida natural (Subway,
Nostrums, Health & Go...
etc)

Restaurante de comida 9 209 20,9 32,6
americana a la carta:

hamhurguesas,

costillares, patatas

(ejemplo: Friday,Goiko,

Fosters Hollywood...etc)

Restaurante de comida 9 20,9 20,9 535
asiatica (Sumo, Go-
sushing, sushita..etc)

Restaurante 8 18,6 18,6 721
especializado en comida

italiana (pasta y pizzas..

etc)

Restaurante 8 18,6 18,6 90,7
especializado en pollo

natural (ensaladas con

pollo, pollo frito, wraps de

pollo, alitas de pollo con

distintas salsas...etc)

Restaurante fast food 4 93 93 100,0
(McDolands. Burger King,

Taco Bell, KFC,

Telepizza...etc)

Total 43 100,0 100,0

(Grafico 10: analisis cluster 5, fuente: IBM spss statitics elaboracion propia)

Para saber un poco mas sobre nuestro publico objetivo, hemos decidido volver a cruzar

nuestros clasters con otras caracteristicas como son “Gasto a la hora de salir a comer o

cenar” y “Edad”.

El segmento 1 que hemos definido como exigentes intermedios, tiene una media de edad

de 28/29 anos y el gasto medio esta en torno a 17€.

g



Plan de Negocio: Restaurante C'ALL

Desviacion
Grupos N Minimo Maximo Media estandar
Exigentes intermedios  Amabhilidad1 14 8 10 9,29 825
Calidad1 14 8 10 9,50 760
Precio1 14 6 9 7,71 825
Relacidncp1 14 8 10 9,36 633
Ubicacion1 14 1 10 6,64 2,735
Comidasanal 14 7 10 8,43 1,016
Rapidez1 14 5 10 7,64 1,550
Edad1 14 18 53 28,57 12,936
Gasto1 14 12 25 16,64 3,915
N valido (por lista) 14

(Gréafico 11: analisis cluster 1, fuente: IBM spss statitics elaboracion propia)
El segmento 2 que hemos definido como preocupados por la relacion calidad precio,

tiene una media de edad de 33 afios y el gasto medio esta en torno a 19€.

Calidad Precio Amabhilidad1 44 6 10 7,66 ,861
Calidad1 44 6 10 7,59 871
Precio1 44 6 10 748 731
Relacioncp1 44 6 10 9,07 1,021
Ubicacion1 44 1 10 375 2,432
Comidasanal 44 5 10 7,45 926
Rapidez1 44 4 8 525 1,081
Edad1 44 20 62 33,09 13,042
Gasto1 44 5 30 18,64 6,992
N valido (por lista) 44

(Gréafico 12: analisis cluster 2, fuente: IBM spss statitics elaboracion propia)

El segmento 3 que hemos definido como preocupados por la amabilidad y rapidez, tiene

una media de edad de 23/24 afios y el gasto medio esta en torno a 14€.

Amahilidad y rapidez Amabilidadi 16 8 10 913 957
Calidad1 16 6 8 6,38 619
Precio1 16 7 ] 7,56 629
Relacioncp1 16 7 10 7,94 929
Ubicacion1 16 1 6 263 1,544
Comidasanal 16 6 10 8,88 1,310
Rapidez1 16 5 10 8,50 1,317
Edad1 16 19 53 23,69 8,994
Gasto1 16 10 20 1413 3,722
N valido (por lista) 16

(Gréafico 13: analisis cluster 3, fuente: IBM spss statitics elaboracion propia)
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El segmento 4 que hemos definido como preocupados por la amabilidad y rapidez, tiene

una media de edad de 27/28 afios y el gasto medio esta en torno a 16/17€.

Amabhilidad1
Calidad1
Precio1

Me gusta comer

Relacioncp1
Ubicacion1
Comidasanal
Rapidez1
Edad1

Gasto1

N valido (por lista)

[ RS T S T S R 6 T S B S I S I O |
o o o o o o o o

-

M o ;> @

10

10
10
10
10
10
10
10
53
30

9,60
9,35
9,60
9,45
7,95
7,20
8,20
27,50
16,25

(Grafico 14: andlisis cluster 4, fuente: IBM spss statitics elaboracion propia)

El segmento S que hemos definido como los sanos, tiene una media de edad de 33 afios

y el gasto medio esta en torno a 17/18€.

Sanos Amabilidad1
Calidad1
Preciol
Relacioncp1
Ubicacion1
Comidasana1
Rapidez1
Edad1
Gasto1

N valido (por lista)

43
43
43
43
43
43
43
43
43
43

h @ = o o @ =~

—_
(S B (=]

10
10
10

5
10

61

8,21
8,84
7,44
716
216
9,58
6,60
32,86
17,44

(Grafico 15: andlisis cluster 5, fuente: IBM spss statitics elaboracion propia)

Por ultimo, hemos querido analizar la variable area de domicilio para saber donde esta

concentrado nuestro publico.

El segmento 1 que hemos definido como exigentes intermedios. Del total de personas en

este grupo, el 7,14% vive en la periferia, el 35,71% en area semiurbana y 57,14% en area

urbana.
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Grupos Area1 Grupos Areat

Exigentes intermedios  Area periferia (pueblos N Valido 1 1
de |a sierra de Madrid) Perdidos f o
Area semiurbana N Valido 5 5
(Mirasierra, :
Montecarmelo, Pozuelo) Perdidos 0 0
Area urhana (centro de N Valido 8 8
ITiadrid) Perdidos 0 0

(Grafico 16: analisis cluster 1, fuente: IBM spss statitics elaboracion propia)
El segmento 2 que hemos definido como preocupados por la relacion calidad precio. Del
total de personas en este grupo, el 9% vive en la periferia, el 45,45% en area semiurbana

y 45,45% en area urbana.

Calidad Precio Area periferia (pueblos N Valido 4 4
de la sierra de Madrid) Perdidos 0 0
Area semiurbana N Valido 20 20
(Mirasierra, :
Montecarmelo, Pozuelo) Perdidos 0 0
Area urhana (centro de N Valido 20 20
L) Perdidos 0 0

(Grafico 17: andlisis cluster 2, fuente: IBM spss statitics elaboracion propia)
El segmento 3 que hemos definido como preocupados por la amabilidad y rapidez. Del
total de personas en este grupo, el 0% vive en la periferia, el 45,45% en area semiurbana

y 45,45% en area urbana.

Amabilidad y rapidez Area semiurhana N Valido 11 11
(Mirasierra, :
Montecarmelo, Pozuelo) Perdidos 0 0
Area urhana (centro de N Valido 5 5
madrid) Perdidos 0 0

(Grafico 18: analisis cluster 3, fuente: IBM spss statitics elaboracion propia)

El segmento 4 que hemos definido como el grupo que le gusta ir a los restaurantes a
comer bien. Del total de personas en este grupo, el 10% vive en la periferia, el 60% en

area semiurbana y 30% en area urbana.
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Me gusta comer Area periferia (puehlos N Valido 2 2
de la sierra de Madrid) Perdidos f o
Area semiurbana N Valido 12 12
(Mirasierra, :
Montecarmelo, Pozuelo) Perdidos 0 0
Area urhana (centro de N Valido 6 6
AR Perdidos 0 0

(Grafico 19: analisis cluster 4, fuente: IBM spss statitics elaboracion propia)

El segmento 5 que hemos definido como el grupo de los sanos. Del total de personas en
este grupo, el 11,67% vive en la periferia, el 53,48% en area semiurbana y 34,88% en

area urbana.

Sanos Area periferia (pueblos N Valido 5 ]
de la sierra de Madrid) Perdidos 0 f
Area semiurbana N Valido 23 23
(Mirasierra, ;
Montecarmelo, Pozuelo) Perdidos 0 0
Area urbana (centro de N Valido 15 15
madrid) Perdidos 0 0

(Gréafico 20: analisis cluster 5, fuente: IBM spss statitics elaboracion propia)
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11.4 Anexo 4. Todos los restaurantes que hay en Montecarmelo

El Gordo de

Velazquez

Calle de
Veldzquez, 80

Cocina: Espafi

Barra de Pintxos

Avenida

Monasterio de El

Escorial 26

Cocina: Espafiola

El Pescador

Calle Monasterio
de Las Huelgas
19 Monasterio de
Las Huelgas, 19,
29049, Madrid

Restaurante Perigrino

Avenida Monasterio de El

Escorial 24

Cocina: Espafiola, Marisc

(0]

ola,

Europea Medit Cocina: Mediterr

erranea anea, Espafiola

Ottawa Burger | La Bella Ana Tates Taberna Cocinarte
Avenida Avda Monasterio | Avenida Calle Monasterio de Silos
Monasterio de | de Silos, 25 Monasterio de El | 20

El Escorial 30 ) _ Escorial n. 24 )

Cocina: Italiana Cocina: Espafiola
Cocina: Cocina:
Americana Americana
Foreman La Tagliatella Maye’s Bistro The Antiquarian
Avenida Del | Calle del | Avenida del | Calle Avenue Del
Monasterio De | Monasterio de Las | Santuario de | Monasterio De Silos, 29
Silos, 23 Huelgas 23 Valverde 4 )

Cocina: cervezas,

Cocina: Cocina: Italiana, Pi | Cocina: internacional
internacional zza, Mediterranea | Americana
Chachi Piruli Betula El Kiosko Ciao Amore

Calle Monasterio | Avenida del

de Silos 20B Santuario de

on
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Avenida
Monasterio de

Silos 20B

Cocina: Espafi

Cocina: andaluz

Valverde 2
Esquina
Monasterio  de
Silos

Calle del Monasterio de
las Batuecas, 5, 28049

Madrid

Cocina: Italiana

ola Cocina: Internac
ional, Espafiola
Alayuela Chupi Lerendi Sidreria Monte | El Cantonet
Avenida  del | Avenida del Astur Avenida Monasterio de El
Monasterio de | Monasterio de EIl | Avenida Escorial 33

El Escorial 10-
12 Esquina
Avda.

Santuario  de

Escorial 41

Cocina: Espafiola

Monasterio de El

Escorial 24

Cocina: Espafiol

Cocina: mediterranea

(arroces)

a
Valverde
Cocina: Alema
na
O’trasmontano | Taberna de Volapié¢ | Stone  Garden | Rita Sibarita
) ) Restaurant )
Avenida Avenida Monasterio de las Huelgas
Monasterio de | Monasterio de El | Av. Monasterio | 13

El Escorial 6

Cocina: Europ

ea, Portuguesa

Escorial, 33

Cocina: Espafiola

de el Escorial,

10-12

Cocina;: italiana

Cocina: Internacional, Eur

opea, Fusion, Espafiola

Cafeteria El

Monasterio

Tribeca

Tonteria Bar

Arroceria Formentera
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Calle Calle Monasterio | Calle Monasterio | Av. del Monasterio de el
Monasterios de | De Las Huelgas, 9 | de las Huelgas 9 | Escorial 6
Susoy Yuso 14 ) ) ] )
Cocina: tapeo Cocina: Bar, Caf | Cocina: mediterranea,
Cocina: Bar, ¢, Espafiola arroces
Pub
Punto de Amarre El Filandon London Taiko  Sushi
. ~ | Bar
Avenida Carretera Fuencarral-El | Calle Monasterio
Monasterio de EIl | Pardo M -612Km. 1,9 | de Las Huelgas 13 | Avda
Escorial 33 Frente ) _ Pau  Montecarm, | Montecarmel
Cocina: Mediterranea, E .
Al Supermercado . Bajo 2 o esq Avda
_ uropea, Espafiola
Simply Santuario de

Cocina: Espafiola

Cocina: Mediterran

ca

Valverde

Cocina: Japon

esa, Sushi
Alright Lizarran Montecarmelo | Restaurante Tokyo | Beefcious
Calle de Pedro Rico, | Avenida Del Monasterio | Av Monasterio de Montecarmel
41 Lateral Avda de | De El Escorial, 33 el Escorial 41 0
la Tlustracion Avenida  del

Cocina: Americana,

Internacional

Cocina:  bebidas vy

picoteo

Cocina: asiatica

Monasterio de
El Escorial 77
Local 3

Cocina: Amer

icana

oNn
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La Baezana Juan Pelotilla La Mendozina Taberna La
) ) ) Felipa
Avenida Avenida Monasterio De | Monasterio de
Montecarmelo 4 El  Escorial Esquina | Silos, 20 Madrid,
] Monasterio De Samos ) _ Montecarmel
Cocina: espafiola Cocina: Pizza, Arg
0
Cocina: tapeo entina
Cocina:
arroces
Q'Deleite La Esquina del 22 Casa Pedro El mordisco
Bar&Shop .
Calle Monasterio de | Nuestra Sefiora de | Calle
Calle Monasterio de | Silos 20 Valverde, 119 Monasterio de
Silos 22 ' _ . . Silos 20
Cocina: Mediterranea, E | Cocina: Mediterran
Cocina:  espafola | spafiola ea, Espaiola, Cocina:
gourmet Asador espafola
GO! Sushing Kebab Montecarmelo Restaurante Monasterio 68
_ . Montecarmelo .
Calle Monasterio de | Calle Monasterio de Café Avenida del
afé
Silos 11 Liebana 7 Monasterio de
) ) Avenida El Escorial 68
Cocina: Japonesa, S | Cocina: Turca .
] Monasterio de El
ushi
Escorial 77
. o Cocina:
Cocina: Asiatica
espafiola
Terra Das Meigas Contracorriente Foster’s Hermanos
. . Hollywood Rodriguez
Calle Monasterio de | Calle Monasterio de
Sobrado, 5 Sobrado 5 C/ Monasterio de | Calle Molins

Cocina: Espafiola

Arlanza, 20

de Rey 4

02
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Cocina: Italiana, Pizza, | Cocina: americana | Cocina: Bar,

Espaiola Pub

(Gréafico 21: tabla de la competencia en Montecarmelo, fuente: tripadvisor elaboracion

propia)

11.5 Anexo 5. Analisis de la prevision de ventas

Comparativa entre la fluctuacion de clientes entre mercado y C'ALL.

Mercado C’ALL

Lunes 4% 4%
Martes 6% 10%
Miércoles 10% 15%
Jueves 15% 20%
Viernes 28% 28%
Sabado 22% 22%
Domingo 15% 20%

Total

(Grafico 22: tabla de fluctuacion clientes, fuente: (Ledn, Verano a la mesa, 2017)
elaboracion propia)

Los tres tipos de escenarios que hemos desarrollado.

Escenario Negativo Normal Positivo
. Comidas 10 € 15 € 20 €
Precio/ persona
Cenas 10€ 15€ 20€
% sobre n? clientes 5% 10% 20%

(Gréafico 23: escenarios posibles de gasto cliente, fuente: elaboracion propia)

La capacidad del restaurante.

Netotal de personas en restaurante 65
N2 minutos de cliente en establecimento 45
Total horas por dia 11

(Grafico 24: namero total de clientes que caben en el local, fuente: elaboracion propia)

Tipo de demanda que podemos llegar a tener.
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Demanda

muy baja

baja

media

alta

muy alta

% Clientes

5%

20%

50%

75%

100%

(Grafico 25: escenarios de la fluctuacion de demanda, fuente: elaboracion propia)

Estimacion del numero de clientes que pueden entrar en nuestro restaurante a lo largo de

la semana.
Horario/dia Lunes Martes Miercoles Jueves Viernes Sabado Domingo
13:00 3,25 3,25 3,25 3,25 13 13 32,5
14:00 3,25 3,25 3,25 13 13 48,75 48,75
Comida 15:00 3,25 13 13 13 32,5 32,5 32,5
16:00 3,25 3,25 3,25 13 32,5 13 13
17:00 3,25 3,25 3,25 3,25 13 3,25 3,25
18:00 0 0 0 0 0 0
19:00 0 0 0 0 0 0
20:00 13 13 13 13 32,5 32,5 13
21:00 13 13 13 48,75 65 65 32,5
Cena 22:00 13 13 13 48,75 65 65 32,5
23:00 3,25 3,25 3,25 13 32,5 13 3,25
0:00 0 0 3,25 13 13 3,25
Para llevar - 6 7 7 17 31 30 21
Comida - 16 26 26 46 104 111 130
Cena - 42 42 42 127 208 189 85
Comida + Cena 59 68 68 172 312 299 215
TOTAL 64 75 75 189 343 329 236
Media 6 7 7 17 31 30 21
(Grafico 26: fluctuacion de clientes segun el dia de la semana, fuente: elaboracion propia)
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Escenario [Negativo Normal Positivo
10% 0% 10%
Comidas 15 16 18
Cenas 38 42 46
Lunes
Para casa 5 6 6
Total 58 64 71
Comidas 23 26 29
Martes Cenas 38 42 46
Para casa 6 7 8
Total 68 75 83
Comidas 23 26 29
. Cenas 38 42 46
Miercoles
Para casa 6 7 8
Total 68 75 83
Comidas 41 46 50
Cenas 114 127 139
Jueves
Para casa 16 17 19
Total 171 189 208
Comidas 94 104 114
. Cenas 187 208 229
Viernes
Para casa 28 31 34
Total 309 343 378
Comidas 99 111 122
Sébados Cenas 170 189 207
Para casa 27 30 33
Total 296 329 362
Comidas 117 130 143
. Cenas 76 85 93
Domingos
Para casa 19 21 24
Total 212 236 260

(Gréafico 27: fluctuacion de clientes y posible gasto, fuente: elaboracion positiva)

10.6 Anexo 6. Descripcion del local escogido

Nuestro primer local se encuentra en Avenida del Monasterio de El Escorial, 30, 28049
Montecarmelo, Madrid. Se trata de un local comercial de 230 metros cuadrados
construidos en una sola planta. Cuenta con 50 metros cuadrados de terraza los cuales de
primeras no vamos a utilizar porque no entra dentro del tipo de restaurante que queremos
crear, ademas, las terrazas necesitan temas legales y pagos que no estamos dispuesto a
asumir al principio de nuestro proyecto, tal vez en un futuro pensemos en como sacarle

partido a la terraza.

Tiene las caracteristicas de un bar ya que anteriormente estaba situado un 100 Montaditos.
El local contiene: 4 espacios de estancias, 3 bafios (mujeres, hombres y minusvalidos),

cocina abierta, cocina, dos almacenes, espacio para personal, certificacion energética,

oL
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calefaccion independiente, aire acondicionado, salida de humos, suelo de madera y puerta

de seguridad.

El local podria ser alquilado a partir de septiembre 2018 por un importe de 2800€/mes.
Nuestra idea es poder hacer las reformas en un periodo de 1 o 2 meses asi que
intentaremos negociar el alquiler del local de manera que nos lo dejen lo antes posible; el

propietario se relaciona con nosotros mediante la pagina web “Idealista”.

Las reformas necesarias son para ambientar el local con las caracteristicas que queremos
implantar, la tecnologia queremos que vaya de la mano de este local para poder agilizar

Pprocesos.

El futuro local se encuentra rodeado de restaurantes, urbanizaciones con clientes
potenciales, paradas de autobtis y metro a menos de 100 metros, el local se encuentra en

la avenida mas transitada de Montecarmelo.

(Gréafico 28: fachada frontal del local, fuente: Google maps)
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) Nl '
COCNAABERTA oo

PERSONAL

(Gréfica 30: plano del local, fuente: propietario del local (Pedro))

(Gréfico 31: foto del barrio Montecarmelo, fuente: Google maps)
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(Gréafico 32: foto de la manzana en la que se encuentra el local, fuente: Google maps)

El local se encuentra en la una de las dos calles mas transitadas de Montecarmelo que son
Avenida de Monasterio del Escorial y Avenida Monasterio de Silos que es su paralela.
La zona en la que se encuentra esta muy concentrada en locales de restauracion; por lo
que es un plus al ser una alternativa para todas personas que se acercan a esta zona en

busca de un bar o restaurante.

Como podemos apreciar en la ultima es un barrio muy dedicado al comercio y la
restauracion en el cual puedes tomar encontrar un bar vayas por la calle que vayas; esto
es un plus puesto que muchas personas vienen de distintos barrios como puede ser
Fuencarral, Mirasierra, Las Tablas...etc gracias a la variacion que encuentran en
Montecarmelo. Por ultimo, destacar su facilidad para poder aparcar ya que no cuenta con
parquimetro y su facil acceso en coche con calles muy amplias y su buena conexién con

las distintas carreteras de su alrededor.
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