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LQUIENES SOMOS?

Hola buenas:

Somos Alain, Iratxe, Jon Iker y Nanxi, alumnos de 2° de bachiller del colegio
Nuestra Sefiora del Carmen en Indautxu, Bilbao. Puesto que estamos realizando
la asignatura de procesos, tenemos que preparar un plan de negocio.

Con el uso de este blog, os iremos avanzando sobre la forma que va tomando
nuestro proyecto con el fin de que vaydis conociendo nuestro restaurante
innovador, FUTURAMA.

Basandonos en el compafnerismo y en la amistad que nos une, durante este
curso desarrollaremos esta idea aportando lo mejor de cada uno.




FUTURAMA

Este proyecto consiste en crear un restaurante innovador, que consta de las
siguientes caracteristicas:

e Sustituiremos mesas tradicionales por mesas inteligentes tactiles que
permitirdn al cliente crear platos a su gusto con el objetivo de ahorrarle
tiempo.

e El recinto tendrd un ambiente para todos los publicos, desde los mas
pequefios de la casa hasta los amores mas tradicionales.

Nuestro objetivo principal es poder satisfacer al cliente con nuestro producto y
nuestros servicios, y poder satisfacer las necesidades de cada cliente, ya que son
el elemento esencial de nuestro negocio.

éQué ofrecemos?

- Rapidez: Intentamos que el cliente no tenga que esperar en la mesa a que
sus platos lleguen.

- Amabilidad: Un trato inigualable para que de esta manera, el cliente se sienta
COmo en casa.

- Flexibilidad: En nuestro horario, hemos conseguido establecer un horario a
turnos, para que el personal pueda ajustarse dentro de lo posible con su vida
fuera del trabajo.

- Experiencia: Contamos con gente cualificada, con compromiso en el negocio,
para poder desarrollar su trabajo de forma constante y eficaz.

- Actitud: Aparte de tener personal cualificado, nuestro personal también es
constante y sabe anticiparse a problemas que puedan ocurrir en la cocina.

- Equipo: Nuestro personal sabe que la cocina es un equipo y que cada uno de
ellos aporta su grano de arena, el equipo sabe que dentro de la cocina lo mas
importante es que haya compafierismo y respeto entre el personal. Todos
sabemos que sin compaferismo y de malas maneras todo se puede ir al traste.



PROPUESTA DE VALOR

Si vamos por la calle podemos observar que la mayoria de los restaurantes son
de caracteristicas similares pues en cuanto al disefio no hay nada que les
distinga. Pueden resaltar por la fama debido a la antigledad en la ciudad o bien
por dominar un plato.

Nosotros ofrecemos un servicio hostelero fuera de lo comun, en el que no nos
centramos tanto en el producto ofrecido sino que nos especializamos en una
vision mas futurista, es decir, luces laser, mesas tecnoldgicas tactiles, servicio de
pago via teléfono moévil de manera que no habrd que preocuparse en sacar
dinero del cajero o de si nos hemos dejado la tarjeta de crédito en casa, etc.

En nuestro restaurante predomina el valor cualitativo debido a que su disefno es
mas moderno porque no se suele ver una decoracién asi en cualquier lugar.
Garantizamos un servicio en el que cada uno podra modificar su menu gracias a
la ayuda de las mesas tactiles con el fin de comer a su gusto y experimentar una
nueva experiencia de satisfaccion mediante estas innovaciones.

ANALISIS ESTRATEGICO
INTERNO DE LA EMPRESA EXTERNO DE LA EMPRESA

¢ Somosinexpertos ¢ FEl alquiler, la luz, etc.

¢ Tenemos que buscar
financiacion suficiente

e Lablsquedade un local
que cubra nuestras
necesidades

e Que no llame la atencion
nuestro restaurante y se
prefiera lo tradicional

e Nuestras ganas de e Lademandadel mercado
negocio e Sercompetentesy
e Eltrabajo en equipo aprender de los errores

e Laidea innovadora




e Mision: En Futurama nos dedicamos al servicio de hosteleria con la
finalidad de ofertar comidas y cenas en un entorno diferente a lo visto
hasta ahora. Acomodado para familias, parejas, grupos o incluso
reuniones empresariales, se integra al disfrute de los comensales en pleno
Bilbao.

e Vision: Queremos ser reconocidos como
o Un restaurante de calidad
o Asequible para el publico
o Visionario
o Una cadena de restaurantes que tenga localizacion en varias
ciudades y paises

e Valores:
o AMISTAD
m Nos unen varios afos de companerismo en el que nos hemos
organizado correctamente.
CONFIANZA
m Es una palabra clave que debe guiar las relaciones de toda
empresa, pues los objetivos que se persiguen son comunes,
y todos debemos trabajar en equipo para alcanzarlos.
o COMPROMISO
m Pondremos interés y esfuerzo en aquellos clientes que
confian en nosotros para no defraudarles.
o CALIDAD
m En este caso intentamos que los productos o servicios
ofrecidos sean exclusivos.
o ORIGINALIDAD
m Se refiere a las innovaciones, cambios y creaciones tanto en
los bienes y servicios, en la metodologias laborables y
estrategias.

o




SEGMENTACION DEL MERCADO

En Futurama nos dirigimos a clientes que quieran probar nuevas experiencias.
Segun los diferentes segmentos de mercado nos basamos en las siguientes
variables:

io- ndémica: los precios del restaurante son estandar con lo que se
pueden adaptar facilmente a los requisitos que cumpla cada cliente.
Unicamente variardn en caso de aumento o disminucién del impuesto de
valor afiadido "I.V.A." o alguna modificacion que consideremos que sea
necesaria.

Lugar de residencia: nos situamos a pie de calle localizados en pleno
centro de Bilbao, Indautxu, por lo que nadie tendra dificultades de acceso

pues existe la opcién del transporte publico como es el metro o también
se puede llegar a pie. En caso de ser de fuera de Bilbao, hay parkings por
la zona, de manera que se pueda aparcar el coche sin ninguna dificultad y
sin gastarse mucho dinero al ser unas pocas horas.

Fidelidad del producto: en cuanto a la comida, los clientes contaran con
toda informacién requerida para su cata. Ademadas de que ellos mismos
podran modificar el mend a su gusto con la ayuda de las mesas de
tecnologia punta contando con el listado de todos los ingredientes a su
disposicién.

Psicografica: debido a que el disefio y la finalidad del local es de obtener
un enfoque visionario, los clientes deben de estar dispuestos a ello, es
decir, en cuanto a personalidad y de mentalidad mas abierta pues no se
nos puede comparar con los restaurantes tradicionales. Es cierto que los
gue mas disfruten de la experiencia seran los jévenes o de mediana edad
ya que estan acostumbrados al uso de tecnologias modernas. Sea quién
sea contard con la ayuda del personal para el uso y disfrute de dichos
aparatos. Aunque tenemos que recalcar que todo es de facil manejo asi
que en caso de la demanda de producto de personas de la tercera edad
gue quizd les cueste algo mas integrase en el ambiente, contardn con
gente a su disposicion para una estancia agradable.

Nos basamos en un mercado diversificado el cual se define como aquel que
produce diferentes bienes con diferentes caracteristicas con el objetivo de
ofrecer la mayor variedad que sea posible. ¢Como lo aplicamos nosotros?
Ofrecemos platos poco usuales o no, con la variante de la adicion de
ingredientes o especias diferentes con la intencién de que nuestro paladar guste
otro sabor.



DENOMINACION DE LA EMPRESA

A la hora de sentarnos a pensar el nombre de nuestro negocio inmediatamente
estuvimos todos de acuerdo con denominarlo "Futurama” pues es una serie que
veiamos todos de pequefios y trata sobre la sociedad del futuro con robots,
extraterrestres, etc. Como nuestra idea principal es ofrecer un servicio hostelero
en un ambiente que sobresalga de lo corriente y nos basamos en ideas
inspiradas mas al futuro, consideramos que este nombre encajaba
perfectamente con nosotros.

LOUITT THE MIEMERICES ATID MG T THE CALGRICES



FORMA JURIDICA

En nuestra empresa hemos elegido la Sociedad Civil Privada como forma
juridica, ya que se adapta bastante bien a nuestras necesidades.

En una Sociedad Civil Privada se obligan a poner en comun dinero, bienes o
trabajo, con la intencién de realizar una actividad econdémica y repartir los
beneficios, segin pactado y segun lo que hayan aportado. Se constituye
mediante documento privado.

Después de analizar esta forma juridica es la que mas se adapta a nosotros, por
sus siguientes caracteristicas:

e Como pueden ser 2 6 mas socios, nosotros seremos cuatro.

e No tenemos que aportar un capital minimo, lo que nos facilitard poner el
dinero que queramos para iniciar el negocio.

e Nuestras responsabilidades seran ilimitadas y personales, por el cual las
deudas sociales primero responderd la Sociedad, y después los socios, es
decir nosotros, forma ilimitada con todo su patrimonio personal.

e En cuanto a la denominaciéon de la empresa como puede ser cualquier
nombre, sera Futurama.

e Las sociedades civiles tributaban a través del Impuesto sobre la Renta de

las Personas Fisicas (IRPF). Pero a partir del 01 de enero de 2016 las
sociedades civiles de objeto mercantil tributan en el Impuesto sobre
Sociedades (IS).




LOCALIZACION

Nuestro restaurante se localizara en la zona de Indautxu exactamente en la Calle

Egafa.

e Caracteristicas basicas del local:

o

o

o

o

Alquiler: 3.000€/mes + IVA
210 m2 construidos
Segunda mano/buen estado
2 aseos o bafios

Situado a pie de calle

Aire acondicionado
Almacén/archivo

e Estos son los siguientes criterios por los que hemos elegido situar nuestro

restaurante por la zona de Indautxu (Egafia):

o

Cerca de la demanda de los clientes. Las personas que viven
alrededor de la zona de Indautxu suelen tener un poder de
adquisitivo alto, ya que nuestro restaurante estara dirigido a estas
personas que tengan un salario minimo y puedan consentirse salir a
comer con su familia o0 amigos.

El coste del local. Aunque nuestro local sea un poco caro se ubica
en buen lugar en el que es bastante visible para nuestros clientes y
asi atraeremos sus atenciones ya que esta al pie de la calle y en un
lugar peatonal por donde pasa bastante gente al dia.

Facilidad de comunicaciones y comodidad de acceso. Nuestro local
se localiza cerca del metro y de las paradas de autobus, alrededor
hay sitios para aparcar el coche. El acceso a nuestro restaurante es
facil ya dispondremos de una pequena rampa lisa para que puedan
acceder con facilidad las personas discapacitadas que usan sillas de
ruedas o para los carritos de los bebés.

Actividades complementarias de alrededor. En esta zona se
encuentran también varios restaurantes, es otra razén por la que
hemos elegido ubicarla aqui. Asi habra un ambiente acogedor y los
demandantes que pasen cerca podran optar por diferentes
opciones. Pero como nuestro restaurante es distinto al de ellos sera
mas llamativo y mds gente querria experimentar sensaciones
distintas en la que sdlo nosotros podemos ofrecerles.



i

https://www.idealista.com/inmueble/34561898/



RECURSOS CLAVE

En Futurama consumimos los siguientes recursos clave:

e Recursos Fisicos.
En el local consta de mesas electrénicas, sillas, un ordenador para facilitar los
pagos, un mostrador, cuadros para ambientar el clima futurista. En la cocina
habra utensilios, extractores, vitroceramicas, neveras, congeladores, maquinas
electrénicas para triturar la comida...

e Intelectuales.
El manejo en la cocina de Jon Iker, el buen trato al cliente de Nanxi, la buena
organizacion de Iratxe y la increible gestién de Alain.

e Humanos.
Empezaremos el negocio con cuatro trabajadores, nosotros. Nos encargaremos
cada uno de un proceso de la empresa. Y si el negocio prospera contrataremos
mas personal.

e Financieros.
Para financiar este negocio, aportaremos nuestros propios ahorros y también
contaremos con la ayuda de los bancos.




FUENTES DE INGRESOS

Nuestros ingresos principalmente se caracterizaran por ser de pago Unico pues
alcanzaremos unos ingresos fijos al mes que se mantendran estables. El nUmero
de comidas y cenas mensuales se situara en la misma cantidad de reservas con
alguna pequeia variacién por lo que se dara el resultado de ninguna variacion en
lo adquirido. Esto se puede dar gracias a la fidelidad de nuestros clientes si el
trato recibido es de su agrado y si han disfrutado de una agradable experiencia.
Sin embargo en algunos casos los ingresos seran recurrentes porque es posible
que tengamos reservas para comuniones, bautizos, cenas de amigos o cualquier
acontecimiento que requiera mas espacio y preparativos de lo usual. A
consecuencia de ello, obtendremos mayores ingresos y al superar la cantidad fija
mensualmente los ingresos no seran de pago unico.

A su vez, contaremos con otras opciones para obtener la mayor suma de
ingresos posible. Es por ello que iniciaremos una cuenta en la aplicacién
"YOUTUBE" en la cual subiremos a Internet videos de las recetas mas exquisitas
de nuestro restaurante para que asi los que los vean puedan aprender técnicas
de cocina y platos innovadores que estan revolucionando la cocina de hoy en dia.
En ellos haremos publicidad de aquellas marcas que cuenten con los mejores
productos con los que cocinaremos.



ESTRUCTURA DE COSTES

COSTES FI1JOS

Alquiler del local comercial: 3000 €/mes
Agua: 100€

Luz y gas: 53,34 €

Telefonia movil e Internet: 80€

Seguro: 1200€= 100€/mes
Comunidad: 50€

Seguridad Social: 1000€

Salario del personal:

- 2 cocineros: 1200 € cada uno

- 2 camareros: 1150 € cada uno

- 1 maitre: 1150 €

TOTAL CF= 10.233,54€

COSTES VARIABLES
Pescado:
- Rodaballo 110,25€/10.5kg (10,50€/kg)
- Merluza 32,45€/5kg (6,49€/kg)
- Bacalao 49,74€/6kg (8,29€/kg)
- Corvina 44,44€/4kg (11,11€/kqg)
- Gallo 68,85€/5kg (13,77€/kg)
- Atun 38,40€/4kg (9,60€/kg)
- Lubina 47,25€/5kg (9,45€/kg)
- Dorada 29,75€/5kg (5,95€/kqg)



Marisco:

-Centollo 52,80€/3kg (17,60€/kg)
-Cigalas 60,56€/2kg (32,28€/kqg)
-Percebes 99,04€/2kg (49,52€/kg)
-Langostinos 91,36€/2kg (45,68€/kg)
-Almejas 36,30€/2kg (18,15€/kg)
Carnes:
- Lomo alto vaca 83,70€/6kg (13,95€/kg)
- Entrecot 74,75€/5kg (14,95€/kg)
- Lomo adobado 19,75€/5kg (3,95€/kg)
- Pollo (traseros) 12,50€/10kg (1,25€/kg)
Verduras:
- Cebolla 7,00€/5kg (1,40€/kg)
- Tomate 14,99€/6kg (2,49€/kg)
- Lechuga 10,91€/caja de 12 (0,90€/ud)
- Ajo 11,97€/2kg (1,49€/250qr)
- Puerro 4,84€/2kg (2,42/kg)
- Pimiento verde 8,97€/3kg (2,99€/kg)
- Pimiento rojo 5,00€/2kg (2,50€/500gr)
- Taquitos jamoén
- Guindillas 10,70€/690gr (5,35€/345gr)
- Cayena 7,40€/540gr (3,70€/270gr)

http://www.mumumio.com/comprar/verduras-y-hortalizas



http://www.mumumio.com/comprar/verduras-y-hortalizas

Ingredientes generales:

- Sal gruesa 4,07€/25kg (0,16€/kg)

- Sal fina 4,29€/25kg (0,17€/kg)

- Azlcar 6,80€/10kg (0,68€/kg)

- Aceite de girasol 12,90€/10L (1,29€/L)

- Aceite de oliva 62,10€/15L (4,14€/L)

- Vinagre vino blanco 3,60€/5L (0,72€/L)

- Harina 1,92€/6kg (0,32€/500gr)

- Huevos 29,90€/10cajas (2,99€/caja de 24)
- Ketchup 15,78€/6L (2,63€/L)

- Pasta fideos 4,72€/4kg (0,59€/500gr)

- Pasta macarrones 4,72€/4kg (0,59€/500gr)

- Champifiones 8,25€/3kg (2,75€/kg)

- Mantequilla 4,50€/1,5kg (1,50€/500gr)
- Leche semidesnatada 14,24€/16L (0,89€/L)

- Leche entera 18,00€/24L (0,75€/L)

http://www.lalistadelacompra.es

Postres (ingredientes):

- Chocolate 5,25€/875gr (0,75€/125gr)
- Nata 5,40€/950ml (1,35€/250ml)
- Yogurt 5,50€/40uds. (1,10€/8uds.)
- Almendras 3,99€/250gr
- Vainilla 5,34€/1,2kg (5,34€/1,2kg)
Bebidas:
1- Rosado:
e Mateus Rose 39,72€/12uds. (3,31€/ud.)
e Lambrusco 30,48€/12uds. (2,54€/ud.)
2- Blancos:

e Moscato 61,08€/12uds. (5,09€/ud.)


http://www.lalistadelacompra.es/

e Rueda 52,08€/12uds. (4,34€/ud.)
3- Rioja Tin

e Cillar de Silos (2010) 311,04€/24uds. (12,96€/ud.)

e Chobeo Pecifia, Rioja Afada (2006) 266,88€/12uds. (22,24€/ud.)
4- Cava:

e Brut Nature Cuvee gran reserva 107,34€/6uds. (17,89€/ud.)

e Brut Reserva Magnum Sumarroca 132,66€/6uds. (22,11€/ud.)

https://www.ulzama.es/web/catalogo/index.php?cateqgory id=2

Refrescos 20,64€/48latas (0,43€/lata)
Gaseosa 7,56€/14botellines (0,54€/botellin)
Agua (Sant Aniol) 112,80€/60uds. (1,88€/ud.)

https://www.ulzama.es/web/catalogo/index.php?category_id=2

Pan:

- Bollo 15,00€/60uds. (0,25€/ud.)
- De ajo 18,00€/20 uds. (0,90€/ud.)
- Baguette 15,00€/30 uds. (0,50€/ud.)

Menu estandar (valido para el calculo de costes):

Croquetas 0,85€/racién
Bacalao al Pilpil 2,80€/racion
Brownie 0,48€/racién
Racién de pan 0,25€/bollo

Botella de agua 1,88€/botella

Vino Tinto Cillar de Silos 2,59€/copa


https://www.ulzama.es/web/catalogo/index.php?category_id=2
https://www.ulzama.es/web/catalogo/index.php?category_id=2
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TOTAL CV= 8,85€

Beneficios

COMENTARIO

El punto muerto es la cantidad de produccion en la cual se igualan los costes
totales y los ingresos totales, es decir, es la cantidad de produccion a partir de la
cual la empresa empieza a obtener beneficios.
El supuesto de partida es el siguiente:

1.La cantidad fabricada es igual a la cantidad vendida.

2.La funcién de coste total es creciente, continua y afin con su ordenada en
el origen.

3.La funcion de ingreso total es creciente, continua y lineal.

4.El precio debe ser mayor que el coste variable porque sino la empresa
perdera dinero



El resultado del punto muerto es de 497 menuUs estandar tras resolver las
funciones de ingreso y costes totales (IT y CT). Esto quiere decir que el umbral
de rentabilidad de nuestro negocio se sitla entorno a los 497 menus.

CARTA

-Ensalada mixta 6,20€
-Pudin de marisco 7,50€
-Hongos (boletus edulis) al oporto

caramelizado 12,90€
-Revuelto de setas sobre hojaldre 12,50€
-Croquetas ibéricas caseras 6,90€
-Sopa de pescado y marisco 8,70€
-Merluza con jugo de mejillones 24,50€
-Ragout de vieiras a la brasa 19,00€
-Bacalao al Pilpil 12,60€
-Txipirones en su tinta 12,00€
-Chuleta de buey (500 g) 16,50€
-Mollejas de corazén de ternera salteadas 10,50€
-Anchoas a la plancha 8,00€
-Brownie 3,95€
-Crépes con nata y chocolate* 4,20€
-Crema de naranja con nitrégeno liquido

y dulce de leche 17,00€
-Capricho de hinojo, fresas y tomate 10,00€
-Cuajada de oveja con esferificacion

de mango (falso huevo frito) 10,50€
-Flan de queso napolitano 5,20€
-Pastel vasco 4,00€
-Arroz con leche 3,00€
-Yogurt varios 2,95€

*se pueden afadir ingredientes: platano, fresa, etc.



Rosados

-Pago del Vicario

-Val-Ventos

-Castillo Montjardin

-Mateus Rose
Blancos
-Enate

-Mar de Frades
-Mantel Blanco
-Bornos

Rioja Tinto
-Cillar de Silos
-Piérola

-Muga

-Vifia Alberdi
Cava

-Anna de Codorniu
-Brut Barroco Freixenet

-Agua " L.
-Agua 1 L.
-Refrescos
-Gaseosa

-De ajo
-Baguette
-Bollo
-Integral

10,00€
12,50€
14,00€
10,00€

15,00€
18,00€
12,00€
12,00€

16,00€
16,00€
18,50€
18,00€

12,50€
13,00€

1,75€
2,50€
2,90€
1,80€

2,95€/6 uds.
1,90€
2,10€/6 uds
2,50€



MENU INFANTIL

ENTRANTE

-Sopa de pollo, verdura

-Macarrones con tomate*
-Espaguetis con tomate o carbonara*
-Arroz a la cubana con huevo

*posibilidad de afAadir queso

PILATO

-Carne con patatas
-Gallos (pescado)
-Chuletas con patatas
-Alitas de pollo

POSTRES

-Tres bolas helado con barquillo
-Yogurt bebible

-Bizcocho casero

https://docs.google.com/forms/d/1VmGF37

6,50€
5,90€
7,25€
6,90€

11,50€
6,60€
12,00€
7,80€

4,80€
2,50€
4,80€

zNAwe3aktIxLZSFvvyiNXIoR5yK8Pe

Nmgov0/edit


https://docs.google.com/forms/d/1VmGF37_zNAwe3aktIxLZSFvvyiNXIoR5yK8PeNmgov0/edit
https://docs.google.com/forms/d/1VmGF37_zNAwe3aktIxLZSFvvyiNXIoR5yK8PeNmgov0/edit

PLANO DE LAS INSTALACIONES

W am W
Hm S u [ | I._ * ,.I
ﬁ_-,.z _-.-” _.- I —.l._ .
=
- - - - & = W
=1 1 --
nm ] u |._ ¥ A
| =
o H “-“ I-l



https://www.blogger.com/share-post.g?blogID=4845033477594406729&postID=3813515969041345414&target=pinterest

A continuacién os presentamos los planos de nuestras instalaciones:

Entrando por la puerta principal podemos apreciar un recibidor donde la atencion
al cliente serd lo primordial, en este lugar se podran hacer reservas al igual que
se recogeran quejas las cuales se tendran en cuenta. Ala izquierda podemos
encontrar una sala de juegos donde los mas pequefios de la casa podran realizar
tareas y actividades infantiles como jugar, pintar, etc.

Mas adelante, entramos en el comedor que consta de varias mesas y una larga y
amplia mesa donde podras disfrutar de un tentempié. Si tiene la necesidad de ir
al servicio sélo tendra que cruzar la puerta que se encuentra al lado de la barra.
La cocina se encuentra detrds del comedor y consta de un extractor, varios
hornos, fregaderos, neveras, frigorificos, vitroceramicas y varios utensilios de
cocina.

Por ultimo, nuestro local también consta de un almacén donde se podran
depositar los alimentos no necesarios en ese mismo momento. Solamente
tendran acceso a ese almacén los cocineros del local.



ACTIVIDADES CLAVE

PLAN DE MARKETING

- Encuesta/Cuestionario

Nuestros objetivos antes de iniciar la encuesta son plantearnos si realmente la
gente estaria dispuesta a experimentar un servicio que no le dé simplemente
importancia a la calidad del servicio, sino también a la estética. Puesto que a lo
gue nos queremos dedicar no es muy usual ni corriente, queremos apostar por
lo diferente. En base a la edad y a los restaurantes que se frecuentan, nos
gustaria hacernos una idea y una aproximacion a lo que tenemos en mente.

Por ello, con una serie de preguntas sobre si los ciudadanos nos darian una
oportunidad, qué es aquello que consideran mas relevante, si creen que Bilbao
podria acoger un restaurante como el nuestro, etc. averiguaremos el camino que
vamos a tomar y a la vez, nos publicitaremos comenzando a darnos a conocer.

A continuacién mostraremos los datos logrados por el cuestionario.

Gracias a ellos hemos podido conocer los diferentes gustos y preferencias de la
gente que nos ha respondido. El cuestionario que hemos realizado esta
compuesto por diez preguntas que mostraran la frecuencia con la gente acude a
un restaurante, los restaurantes mAs frecuentados y preferentes y el lugar que
podria tener un restaurante como el nuestro en Bilbao.

Debido a unos problemas técnicos, lamentablemente no se han podido mostrar
dos porcentajes en la cuestion: éCon qué frecuencia visita un restaurante?

- Diariamente: 4.2%
- Varias veces a la semana: 7.3%



Sexo (94 respuestas)

@ Hombre
@ Mujer

Edﬂd (89 respuestas)

13137 %)
11 (11.6§%)
10 (9.5 %)

iCon que frecuencia visita un restaurante? (95 respuesias)

@ Diariamente

@ Varias veces a la semana

@ Una vez a la semana

@ Varias veces al mes

@ Una vez al mes

@ Alguna ver a lo largo del afio




¢ Que prefiere un restaurante tradicional, moderno o innovador? (94 respuestas)

@ Restauranie fradicional
@ Restauranie moderno
@ Restaurante innovador

¢Que restaurante suele frecuentar? (58 respuestas)

restaurante chino
Jandiola

La parrilla

Kebab y Burguer King
Siman

Caoppola

Passarella

Lacata



¢Que elementos le influyen en la eleccién de un restaurante? (95 respuestas)

Precia

Buena atenci....

Buena sazon 20(21,1 %)

Ambiente ag... 30 (31,5 %)

Unicacién 18 (189 %)

Todas las an.... 53 (55,8 %)

40 45 &0

¢Por que regresaria usted a un restaurante? (95 respuesias)

@ Por la caldad de comida
@ Por la calidad de senvicio
@ Ambas




¢Le gustaria probar nuestro servicio innovador? (95 respuestas)

& si
® Mo
® Talvez

iCree que en Bilbao hay sitio para lo innovador? (95 respuestas)

@ Si
® Mo
® Talver

¢Le daria oportunidad a un restaurante innovador? (95 respuestas)

® si
P o




CANALES DE DISTRIBUCION

Para determinar cémo nuestro proyecto se va a comunicar, alcanzar y entregar
la propuesta de valor a los clientes, emplearemos los siguientes canales de
distribucion:

« COMUNICACION

Con el fin de darnos a conocer y captar la atencion de los consumidores
imprimiremos folletos informativos de los mends, localizacién, servicio y
atencién, que seran repartidos principalmente por la zona donde nos situamos,
es decir, Indautxu, y secundariamente por el resto de la ciudad.

De la misma manera, contamos con este blog donde los clientes podran despejar
cualquier tipo de duda y ponerse en contacto con nosotros.

Utilizaremos las redes sociales como recurso para presentarnos ya que esta
herramienta nos sera util debido a su uso entre la poblacién, como puede ser
Facebook, Twitter o Instagram. Estas plataformas nos ayudardn a compartir
fotografias del interior y exterior del local, precios, ofertas, etc.

Podremos sacar provecho de nuestra principal via de atraccién, las mesas
tactiles, para elaborar los menus al gusto de cada uno. En ellas
proporcionaremos imagenes, datos extra e incluso el lema de Futurama.




« DISTRIBUCION

Ya que comunicaremos el menu del dia o los platos a elegir mediante las
pantallas o mesas tactiles, distribuiremos la comida con los camareros con
mucha precision y atencién para la comodidad y satisfaccion del cliente.

Al elegir el menu de una manera totalmente tecnoldgica y al ser enviado a la
cocina una vez seleccionados los productos y condimentos, hasta que se sirva en
mesa, los clientes optaran con la opcidon de ver un mini-video de la preparacion
del plato o bien de donde provienen los productos empleados., su elaboracién e
incluso como han llegado al restaurante hasta llegar a sus platos.

e VENTA

Tras haber distribuido la comida por todos nuestros comensales, toca analizar la
venta. Nuestro local contard con un servicio innovador de pago en el que el
cliente podra pagar a través de un teléfono movil, si asi lo desea, contratado por
su compania mévil. También se podra pagar de la manera mas tradicional que
conocemos, el pago en efectivo.




PUBLICIDAD

e BRIEFING

En este apartado, comunicaremos a la agencia publicitaria los datos relativos
necesarios para conseguir los resultados que queremos obtener como empresa.

INFORMACION GENERAL:
Somos una empresa gastrondmica innovadora, pionera en los servicios que
ofrecemos, localizados en Indautxu, pleno centro de la villa bilbaina. Situados en

un punto estratégico, contamos con el acceso y utilidad del metro a escasa
distancia del local facilitando asi, la llegada de los clientes.

COUT THE MEMERIES ATD M1I0T THE CALGRIES

TELF.: 944.895.200
C/ Egafia, Indautxu (BILBAO)

FUTURAMAIJATETXEA.BLOGSPOT.COM.ES




RELACION CON LOS CLIENTES

Nuestra relacion con los clientes va a ser mayoritariamente personal vy
automatizada. Al tratarse el negocio de un restaurante, habra camareros para
interactuar con los clientes de una forma cercana y cémoda con el fin de estar a
su entera disposicién y serles util en todo lo posible. Igualmente, contamos con
una pagina web mediante la cual serd mas facil obtener informacion acerca de
nosotros antes de acudir al local o reservar mesa, en caso de querer mas
opiniones o recomendaciones. Existe la posibilidad de reservar hora y sitio
mediante un teléfono de contacto proporcionado o bien via informativa haciendo
todos los tramites por la pagina web sefialada anteriormente, confirmando la
reserva por correo electrénico.




ALTANZAS CLAVE

Una alianza clave es un acuerdo realizado por dos o mas partes para alcanzar
un conjunto de objetivos deseados por cada parte independientemente.

En nuestro caso, en el mundo de la gastronomia es muy importante saber hacer
una buena eleccién de proveedores para garantizarnos la gestién de nuestro
restaurante. Es necesario elegir aquel que nos ofrezca mejores opciones y plazos
de pago (cuanto mas tiempo de pago nos dejen, nos beneficiara mucho mas),
gue muestre la mejor calidad, que sea rapido el proceso desde el momento de
seleccion del pedido hasta que nos llegue y que sea eficiente. Y también
tenemos que fijarnos en aquel que vaya a ser mas rentable para el negocio.

En las alianzas claves de nuestro restaurante aparte de dedicarnos a buscar
buenos proveedores, tenemos que ofrecer un trato agradable y digno a los
trabajadores y a los consumidores. Todo esto nos ayudard a poder aumentar
nuestra produccién, lo que equivaldria a una incrementacién en los ingresos.

rv

—
E.



ORGANIGRAMA

FUTURAMA
| I
Iratxe Manxi Alainylon lker
Departamento de
Marketing Departamento de Depi!-tame e
publicidad y Compras inanzasy

Tesoreria

]

comunicacion

Servicioy cocina

Este podria ser el organigrama de nuestra empresa Futurama:

Alain, Jon Iker, Iratxe y Nanxi hemos aportado el capital inicial para que pueda

llevarse a cabo la creacion de nuestra empresa y cada uno de nosotros
cumpliremos una funcion especifica.

Iratxe se encargara del departamento de Marketing y publicidad que se
basa en manejar y coordinar las estrategias de venta.

Nanxi cumplira la funcién del departamento de compras con el objetivo de
establecer la politica de compras de la organizacion en coordinacién con el
area productiva y el area financiera.

Alain y Jon Iker realizardn la funcidon del departamento de finanzas y
tesoreria que se encargan de la gestion de los cobros, realizacién de los
pagos a proveedores, control del cumplimiento de las condiciones
bancarias, pagos de ndminas, gestidén y cobertura de riesgo, etc.

Situados por debajo se hallarian el resto de trabajadores como servicio y
cocineros.



ORGANIZACION Y ESTILO DE
DIRECCION

FUTURAMA

En Futurama creemos que un organigrama que encajaria mejor con los valores
que representan nuestra empresa seria este. Ya que pensamos que tanto los
jefes como los trabajadores son importantes para el buen funcionamiento de la
empresa. De hecho, tanto los jefes como los trabajadores son igual de
importante, por lo que, todos trabajan con una meta en comun y se se ayudan
unos a otros con el objetivo de mantener un buen ambiente de trabajo.

Para el buen funcionamiento del restaurante todos los miembros nos reuniremos
a las mafanas con el fin de comunicarles al servicio y cocineros el plan del
negocio del mismo dia. Otro fin es el de mantener una buena relacidn entre los
jefes y trabajadores, en la que todos podemos dar nuestra opinién libremente
para alcanzar un objetivo comun.



GESTION DE PROVEEDORES

Para el desarrollo de un negocio es importante establecer una relacion

proveedor-cliente. Nuestro proveedor principal serd Merca Bilbao, a donde
acudiremos para hacer los pedidos en persona y asi elegir la mejor calidad que
se nos oferte.

Puesto que en nuestro restaurante ofrecemos una amplia variedad de pescado y
marisco, iremos puesto por puesto eligiendo el mas fresco y que mejor se
conserve para el congelado.

En cuanto a los productos carnicos, si son autdctonos mejor y sino de la mejor
condicién para el disfrute de nuestros clientes. Al igual que los productos
anteriormente comentados, intentaremos escoger los mas birujis.

En general, nos gustaria que los proveedores nos vendieran aquellos productos
de ambito local para asi fomentar el mercado y el desarrollo de la economia de
los alrededores.

iijInfocif

Fuente: noticias.infocif.es




1.

GESTION DE LA COMPETENCIA

Objetivos de un analisis de la competencia:

Hay cuatro objetivos que debemos tener en cuenta a la hora de

plantearnos una investigacién para estudiar y analizar a nuestros

competidores:

1.

Saber dénde y con quién competimos realmente: no fiarnos de las
primeras impresiones, nos conviene siempre profundizar un poco para
identificar bien a nuestros competidores mas resefiables y sobre todo para
llegar a conocer quién estd haciendo las cosas bien, quién no y cuales son
las tendencias del mercado.

. Identificar oportunidades de negocio: es dificil pero quizas identifiquemos

una parte del mercado mal atendida por nuestra competencia.

. Detectar elementos en los que diferenciarnos: si entramos en un mercado

donde ya estan otros competidores tendremos que ofrecer algo diferente e
innovador para que nuestros clientes decidan irse con nosotros.

Prever la reaccién de nuestra competencia: la creacion de nuestro negocio
puede provocar una reaccién de nuestra competencia, sobre todo si nos
quitan la clientela, por lo que es conveniente tratar de anticiparnos y
prever su reaccion.

2. Técnicas para el analisis de la competencia

1.
2.

Visitar las webs y redes sociales de nuestros competidores.

Analizar a los lideres del mercado: dedicaremos un tiempo adicional
a profundizar en el andlisis de la estrategia comercial de las
empresas lideres en el mercado.

. Tabla de puntos fuertes y débiles: prepararemos en una o dos

paginas una tabla comparativa donde recopilaremos los puntos
fuertes y débiles de cada competidor.

. Visitar a nuestra competencia: visitaremos a nuestros principales

competidores y realizaremos una tarea de observacién con un guidn
preparado que incluya todos aquellos aspectos que nos conviene
conocer. El cuestionario es el siguiente:



Frecios.

Trafico de clientes.

Tipologia v perfil de clientes.

Feputacion y satisfaccion de |a
clientela.

Sistema de venta v distribucion.

Dimension v aspecto del local

Atractivo de la calle.

Horarios de apertura.

Antighedad.

MNimero de empleados.

Fresencia de |05 duefios.

Froveedores con los que trabaja.

Fitmo de rotacion de existencias.

Capacidad econdmica.

Y por ultimo, para no cometer los errores habituales no debemos
subestimar a nuestra competencia, no podemos olvidarnos de |la
competencia indirecta y no debemos fijarnos de la intuicidn y primera
impresion.



Fuente:http://infoautonomos.eleconomista.es/estudio-de-mercado/analisi
s-de-la-competencia-en-tu-estudio-de-mercado/



ANALISIS VARIABILIDAD FINANCIERA

PROYECTO EMPRESARITAL

PROYECTO A

D.I. 20.000€
Cobros anuales 156.00€
Pagos anuales 142.500€
Duracién temporal 3 anos
Rentabilidad neta 7%
Inflacion 3%
PRY-BACK

D.I. 20.00€

F1 156.000€ - 142.500€= 13.500€
F2 13.500€

F3 13.500€

-20.000€ 13.500€ 13.500€ 13.500€

Afo 1= recuperamos 13.500€/ faltan 6.500€
Afo 2= recuperamos 27.000€/ sobran 7.000€
Afo 3= recuperamos 40.500€/ sobran 20.500€

x= 5,77 17800 Y 6 meses



VAN

D.I. 20.000€
F1 13.500€
F2 13.500€
F3 13.500€

V.A.N.= -20000 + __13500 + 13500 + 13500 =13.448,76€
1,07x1,03 (1,07x1,03)~2  (1,07x1,03)"3

PROYECTO B

D.I. 33.000€
Duracién temporal 4 anos
Rentabilidad neta 7%
Inflacion 3%

CANTIDAD

ANO 1 5.800

ANO 2 6.100

ANO 3 6.250

ANO 4 6.400

Ano 1 CT= 94.800 + 8,9 x 5800= 146.420
IT= 5800 x 29= 168.200
168.200 - 146.420= 21.780 F1

Afo 2 CT=94.800 + 8,9 x 6100= 149.090
IT= 6100 x 29= 176.900
176.900-149.090= 36.810 F2



Ano 3

CT=94.800+ 8,9 x 6250= 150.425
IT= 6250 x 29= 181.250
181.250 - 150.425= 30.825 F3

Aio 4 CT=94.800 + 8,9 x 6400= 151760

IT=6400 x 29= 185.600

185600 - 151760= 33.840 F4
D.I. 30.000€
F1 21.780€
F2 36.810€
F3 30.825€
F4 33.840€

-30.000€ 21.780€ 36.810€ 30.825€ 33.840€

ARo 1= recuperamos 21.780€/ faltan 11.220€
Afo 2= recuperamos 58.590€/ sobran 25.590€

x= 3,65 meses 7480 Y 4 meses



WAN.

D.IL. 33.000€

F1 21.780€

F2 36.810€

F3 30.825€

F4 33.840¢€

Rentabilidad neta 7%

Inflacion 3%

V.A.N.= -33.000 + _21.780 + 36.810 + 30.825 +

1,07X1,03 (1,07X1.03)"2 (1,07X1,03)"3

33.840 = 63.032,59
(1,07X1,03)"3




PMME Y PMMF

El restaurante Futurama compro y consumid el aino pasado, para la fabricacidon
de sus platos, 52.781,4€ de materias primas y, por término medio, mantuvo un
nivel de existencias de las mismas en almacén de 1.030€. El volumen de ventas,
valoradas por supuesto al precio de venta de los productos, fue de 172.956€, y
por término medio, los clientes no mantuvieron una deuda con la empresa al ser
un servicio de pago directo. Otros datos relativos de la empresa, valorados todos
ellos segun son coste, son los siguientes:

> Al contar con una produccion instantanea, el valor de la produccién anual
sera 0.

> Las ventas anuales son 0 ya que no almacenamos los productos
terminados en la nevera, sino que se producen paras vender al momento.

> El nivel medio de las existencias en el almacén de productos terminados
es 0 por la misma razén anteriormente mencionada.

> Por término medio se pagara a nuestros proveedores cada 3 dias.

— Consumo materias primas = 52781,4€
Ma | — Existencias medias MP = 1030€

— Venta = 172956€

Nc — Deudas clientes = D€
NF — Produccidnanual = 0€

— Produccidnen curso = 0€

— Ventas anuales { a precio coste) = D€
Nv — Productos terminados = 0€

— Compras materias primas = 52781,4€
Np

— Deudas con los proveedores =

Pmp = 3 dias.



MNa =

Nf

360

MNa
£2781.4

1030

360

Nf

=7.02

=51.24

Pmc= =0
Ne,
172956
Ne= =H
0
360
Pmy = =0
Ny,
Nv=0



BALANCE INICTAL

FUTURAMA
ACTIVO PASIVO
ACTIVONO CORRIENTE 81.699,00 € PATRIMONIO NETO 10.819 €
INMOVILIZADO INTANGIBLE 0,00 € FONDOS PROPLOS
INMOVILIZADO MATERIAL 8169900 €j{1H)C S 10.819 €
(2) Maguinaria 35.000 €
(2) Mobiliario 900 €
(2) EFI 9243 € PASIVO NO CORRIENTE 74.000 €
(2) Otro inmovilizado material 556 € DEUDAS A L/P
(2) Construcciones 36.000 €](170) Deudas a Lip ent cto 74.000 €
INVERSIONES INMOBILIARIAS 0€
INVERSIONES FINANCIERAS L/P 0€ PASIVO CORRIENTE 31380 €
ACTIVO CORRIENTE 34.500 € DEUDAS A C/P
EXISTENCIAS (520) Deudas a C/p ent cto 6.000 €
(3) Mercaderias 10.000 €
DEUDORES COMERCIALES Y OTRAS ACREEDORES COMERCIALES Y OTRAS
CUENTAS A COBRAR 0€ DEUDAS A PAGAR
(4) Proveedroes Ef C a pagar 14.690 €
INVERSIONES FINANCIERAS A C/P 0 €](4) Proveedores 10,690 €
EI"]‘%L'."I']\"O Y OTROS ACTIVOS
LIQUIDOS EQUIVALENTES
(57) Beo e inst clo o 23,500 €
(57) Caja € 1.000 €
TOTAL ACTIVO 116,199 €|TOTAL PASIVO 116,199 €
FUTURAMA

Para llevar a cabo nuestra actividad pagaremos 36.000€ al afo lo que equivale a

3.000€ al mes de alquiler.

La empresa Futura se dedicada a la gastronomia, es un restaurante mas

innovador y posee el siguiente patrimonio:

o

% Maquinaria 35.000€

R K2
L R X4

y las cuatro mesas tactiles 9.243€

R
*%*

Mobiliario del restaurante como mesas, sillas, estanterias... 900€
Equipo informativo en la se incluyen los cuatro portatiles, el monitor tactil

Otro inmovilizado material donde se encuentran la compra de los

cubiertos, vajilla... del restaurante 556€

R K2 R K2 R
L O X IR X R X IR X4

Local donde se lleva a cabo la actividad de la empresa 36.000€
Posee mercaderias en el almacén 10.000€

Dinero depositado en cuentas corrientes bancarias 23.500€
Dinero liquido en la caja de la empresa 1.000€

Aportaciones realizadas por el empresario 10.819€




K2
L4

La empresa tiene una deuda a largo plazo con el banco ING de 74.000€
con un interés de 5,3% a deber en 7 afos.

Deudas a corto plazo con el banco Guipuzcoano de 6.000€ a devolver en 8
meses.

Unas letras a pagar a los proveedores por valor de 14.690€

Una deuda con los proveedores por un valor de 10.690€



Fondo de maniobra

FONDO DE MANIOBRA

Activo Pasivo

FM = FB - ANC FM= 84819- 81699 = 3120

FM = AC - PC FM= 34500-31380 = 3120

Desde el punto de vista de la liquidez, definimos el fondo de maniobra como
aquellos recursos liquidos de la empresa (activo corriente) que exceden las
obligaciones a corto plazo de la empresa (pasivo corriente). Una vez calculado el
fondo de maniobra de "Futurama", observamos desde ese punto de vista que el
resultado es positivo, lo que se traduce en que la empresa cuenta con suficientes
recursos para hacer frente a las deudas a corto plazo.

Por otro lado, desde el punto de vista financiero lo definimos como la cantidad
en que los capitales permanentes que financia la actividad de la empresa
exceden a los activos fijos. El resultado es positivo, 3120€ lo que significa que
"Futurama" tiene suficientes capitales a largo plazo para financiar el
inmovilizado, (Activo no corriente), y parte de las existencias, (Activo Corriente).
Después de esta 12 evaluacion, aparentemente parece que el FM no es
demasiado grande en comparacion al AC por lo que podria decirse que no hay
C.D.



Analisis de ratios

e Ratio de disponibilidad
Puede hacer frente al 78% de las deudas a corto plazo por lo que cuenta con
demasiado dinero disponible

e Ratio de tesoreria
Existe una falta de capacidad para hacer frente a deudas a I/p.

e Ratio de liquidez
El resultado sobrepasa una décimas los rangos establecidos por lo que la
empresa tiene un problema de solvencia.

e Ratio de garantia
La empresa tiene muchas posibilidades de entrar en quiebra ya que el activo no
puede hacer frente al exigible.

e Ratio de autonomia financiera
La empresa no tiene autonomia para tomar decisiones a la dependencia de los
acreedores exteriores.

e Ratio de endeudamiento
La empresa estd muy sobreendeudada, habria que reducir deudas.

e Ratio de calidad de la deuda
La empresa tiene calidad de deuda lo que aporta estabilidad.

e Ratio de inmovilizado
La empresa tiene un fondo de maniobra negativo y podriamos afirmar que la
empresa se encuentra en una situacion de suspensién de pagos.

Comentario de Ratios

Después de haber analizado los ratios de la empresa "Futurama" observamos
que la mayor parte de los ratios son negativos.

La disponibilidad inmediata de la organizacién es negativa al estar utilizando el
78% de su disponible para pagar sus deudas a corto plazo. Asimismo es
negativa ya que el porcentaje recomendado es entre el 10% y el 40%. esto
podria conllevar una pérdida de valor en caso de inflacién.

En el caso de la tesoreria, el porcentaje 73% se encuentra por debajo de lo
recomendado 80%-100%. Este dato muestra que el fondo de maniobra de la



empresa no es suficiente lo que provoca ciertos problemas de solvencia en la
empresa.

El porcentaje de liquidez sobrepasa los porcentajes establecidos(150-180%).
Este dato muestra que la organizacién dispone de demasiados activos corrientes
para saldar las deudas a corto plazo.

En el caso de la garantia de endeudamiento el porcentaje de la organizacion es
muy alto 900% lo que supone que la empresa esta sobreendeudada y que
deberia cerrar deudas.

En el caso de la autonomia financiera el porcentaje esta dentro de los rangos
establecidos lo que quiere decir que la empresa tiene una buena calidad de
deuda lo que aporta estabilidad a la organizacién.

Finalmente, el ratio de inmovilizado tiene unas cifras negativas por lo que
podriamos decir que la empresa se encuentra en una situacion de suspension de
pagos.

Tras analizar los ratios de la empresa "Futurama" podriamos proponer una serie
de soluciones para mejorar los ratios con resultados negativos.

En cuanto a la disponibilidad inmediata la empresa debe de invertir parte del
liguido, como por ejemplo adquirir inmovilizado lo que haria que la empresa
tuviera una mayor estructura econdmica, incrementaria su produccién o invertir
parte de su exceso de tesoreria en activos financieros.

Otro problema es el del ratio de endeudamiento ya que la empresa esta
sobreendeudada para solucionarlo y equilibrar el patrimonio la empresa debe
ampliar el capital, reconvertir deudas en capital o solicitar subvenciones.



Cash-Flow

En finanzas se entiende por flujo de caja o flujo de fondos los flujos de entradas

y salidas de caja o efectivo, en un periodo dado. Por ello, es la acumulacién neta
de activos liquidos en un periodo concreto y determinado vy, por lo tanto,
constituye un indicador importante de la liquidez de una empresa.

A continuacién se muestra el flujo de caja de Futurama en el primer afo:

Mases | Mes 1 Maes 2 Mes3 Mes 4. Maes 5 Mas 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Total
Dinero liquido al inicio {caja y bancos)| _24.500,0] 59.250,0) 5.2 82.1050] 859657 9443084
Suma de cobros (entradss )| 46.2833| 50 53, 5| 8254065
suma de pagos (selidas de efectivo)| 0.0 0.0| 04| 0.0

| Bosms| 772813 eEe653E| 731080 773605 E23.4065
| 5514072 628.778,4| BO7.437,2| 7FO.5450| E47.0055| B47.0065

_Flujo de caja neto {cobros - pagos)|  46.233.0| s0.5093| s3e037| s2s57832| e5se11| GEE04E|
Dinero liquido al final fcajay bancos) | 70.788,9| 1213082| 175.0010| 237.5801| 303.1412| 3707459

Flujos operativos 30,3885 437080 457033 556778 GSE6607 GL7044 832793 B26711 03808  6L7584 662085 704501 780.5016
Cobeos porventasalcontado| 238780 27.1620| 20s77E| 357250| =Eoigs| s03som| ssooop| savseo| a7osso| epaoza| ssarss| avooso| avEsses

Cobros por ventas 3 plazo 00 0,0 00 00 o0 0,0 00 00 00 0,0 00 o0 00
Pagnsdendminas| 5.850.0) 58500 sesoo| sesoo| sSesoo| sSesoo| aszoon| aszoon| sesoo| sesoo| seso0|  SESo0) 740000

Pazos de aportes 2 |z seguridad social 186500 1ssso| 1seso| 1msso|l 1meso| 1ssso| 2s422] 2m422] 18eso| i1seso| imesol  1ssso] 244341
Pagos 3 provesdoras 24150 24150 24350 248500 24350 24350 26850 26150 24950 24450 24450 24150) 293800

Pagos dearrendamientos|  3.0000]  3oo0p0|  Sooop| Soooo|  sooop|  3oo0o0| soooo| 3ooop|  3ooop|  ooo00| o000 30000 360000

Pagos da servicios plblicos 433 433 433 433 433 433 433 433 433 433 433 433 5200

Papos de impuestos| 251630 33s270]  s9323] 67585 7aa7s]  ausos| a1ss7as| 1smias| 10asas|  asens]|  simsy[ 10avos|  sssese

Flujos financieros 69004 65004 65004  6.9004 69004 60004  GO004 69004 68004 68004 68004  6.8004] #2804
Pagos de intereses| 5663 566,53 5663 | 5663 66,3 566,53 | 3663 ] 66,5 566,3| 566,53 | 5663 566,3 3.402,9

Pagos o2 préstamosbancarios|  5533.5]  s533s]  ssaas]  esmas]  esassl  ssaas|  ssaas] essas] esmssl sssas] ssazsl essasl 7mame

Primeramente podemos observar cémo todo esta dividido en meses segun
transcurre el afio. Comenzaremos con 24.500€ en caja y banco y a medida que
avanza el tiempo ese dinero ira incrementando. No obstante, a mitad de afio el
dinero liquido baja pero a partir de noviembre comienza a remontar. De igual
manera, las entradas de efectivo irdn en aumento siendo el resultado
823.406,5€. Ademas, tanto el flujo de caja como el dinero liquido al final tendra
un movimiento ascendente pues el dinero ird incrementandose.

Por un lado estan los flujos operativos, en los que podemos observar que los
cobros se realizaran al momento pues nuestro negocio es un restaurante. El
numero de empleados aumentara en dos personas en los meses de verano es
por ello que habra que pagar mas a la Seguridad Social. Los pagos a los
proveedores se mantendran constantes durante el afio puesto que no habra
variaciones en la carta. De esa manera, las cantidades y el tipo de pedido sera
el mismo. A lo que al pago de arrendamiento se refiere sera el alquiler del local,
3.000€. Los servicios publicas hacen un total de 520€ anuales pues ofrecen
servicio de alcantarillado y recogida de basuras. Por ello seran 43,3€ al mes. En



cuanto a impuestos, pagaremos el IRPF que varia entre el 24%, 30% y 37%
segun si la cantidad supera los 20.000€ y los 35.000€.

Por otro lado, estan los flujos financieros en los que entraria todo el apartado del
préstamo bancario con unos intereses de 5,95% con el banco ING Direct, siendo
el préstamo pedido 74.000€ a devolver a largo plazo, en unos seis afios.



Conclusioén final

Tras haber finalizado nuestro proyecto “Futurama” en la asignatura de procesos
de administracion y direccion de empresas, es hora de reflexionar sobre lo
aprendido y vivido durante este afio.

Al comenzar el curso, estdbamos muy ilusionados con esta asignatura ya que
nos la presentaron como algo algo novedoso y util para el dia de mafana,
ademas de que se imparte en pocos centros. Era una via de escape del estudio
habitual (examenes, libros, apuntes, etc.) para aprender de una forma
totalmente diferente a la que estamos acostumbrados. No obstante, nos fuimos
dando cuenta de que requeria también esfuerzo, trabajo y sobre todo
compaferismo.

Antes de nada habia que elegir la idea de nuestro negocio, una tarea nada facil
pues tenia que ser algo nunca visto o poco extendido. Finalmente, apostamos
por un restaurante basado en las uUltimas tecnologias ya que queramos o no cada
vez estan mas incorporadas a nuestras vidas. El proyecto fue cogiendo forma a
medida que avanzaba el curso y al mismo tiempo, aparecian los primeros
agobios para terminar a tiempo o para dar con el calculo correcto. Tuvimos que
organizarnos como equipo para avanzar y no quedarnos atrds, lo significaba
trabajo en casa. Lo bueno es que muchas de las partes del proyecto las
aprendimos en clase de economia por lo que Unicamente habia que llevar la
teoria a la practica. Después de tantas horas invertidas para que nuestros
esfuerzos mereciesen la pena, conseguimos terminar satisfechos el proyecto.

Como conclusiéon podemos decir que por un lado nos hemos unido como grupo y
amigos, ayudandonos los unos a los otros, repartiéndonos el trabajo a partes
iguales o intentdndolo y teniendo que dar lo mejor de nosotros mismos. Por otro
lado, en cuanto a la asignatura, hemos podido comprobar que ser emprendedor
o el crear un negocio no es tan facil como puede parecer pues hay muchos
factores a tener en cuenta y que la mayoria desconoce, comenzando por la
importancia de la localizacidon hasta lo complicada que es la contabilidad. No se
puede negar lo estresante que puede llegar a ser pero a su vez es satisfactorio
ver como algo creado de la nada va avanzando y creciendo.

En general ha sido una experiencia muy positiva que nos ha ayudado a entender
como funciona el departamento financiero de una empresa. Sabemos que lo que
hemos aprendido nos servird en un futuro, como por ejemplo leer una factura,
saber el tipo de impuestos a pagar o la importancia de no derrochar el dinero.

Es una asignatura que sin duda la recomendamos a todo aquel/aquella al que le
guste el mundo de los negocios y en general, la economia.



Plan del futuro

Antes de comenzar con nuestro plan del futuro, lo mas importante es saber en
cuanto tiempo recuperaremos el dinero invertido desde el comienzo de nuestro
negocio Yy asi sabremos desde cuando empezariamos a obtener beneficios. Y
esto lo hemos podido saber tras analizar el Pay-back y el VAN.

Por un lado el Pay-back consiste en calcular el tiempo que se tarda en recuperar
la inversion inicial y en este caso lo recuperaremos en un afio y cuatro meses,

esto es magnifico saberlo ya que después de este ano y cuatro meses
empezaremos a ganar dinero.

PAY-BACK

D.I.  30.000€
F1 21.780€
F2 36.810€

F3 30.825€
F4 33.840€

30.000€ 21.780€ 36.810€ 30.825€ 33.840€

[ [ [ | |
N Y R

Ao 1 afo 2 Aflo 3 afioa

Afio 1= recuperamos 21.780€/ faltan 11.220€
Afio 2= recuperamos 58.590€/ sobran 25.590€

x= 3,65 meses 1 afic v 4 meses



Por otro lado el VAN trata de actualizar los flujos de caja al momento cero para
poder comprarlos con el desembolso inicial, teniendo en cuenta la inflacion y el
rendimiento esperado de dicho proyecto, por lo cual en Futurama hemos elegido
también el proyecto B porque el valor que la inversiéon le aporta a dia de hoy es
mayor (63.032,59€).

VAN

D.I. 33.000€

F1l 21.780€

F2 36.810<

F3 30.825€

F4 33.840<

Rentabilidad neta 7%

Inflacidn 3%

VALN.=-33000 + _ 21780 == 36810 == 20825 +

1,07X1,03  (1,07X1.03)~2  (1,07X1,03)"3

33840 = 63.032,59
(1,07X1,03)73

Tras obtener estos datos podriamos empezar con nuestro plan del futuro, y para
poder llevar a cabo correctamente nuestro negocio y que pueda funcionar
durante afios, tendriamos que tener en cuenta los siguientes aspectos:

Debemos evaluar qué ha funcionado y qué no estos ultimos meses, y
solucionarlos de la mejor manera.

Ver qué estad haciendo la competencia para poder ser mas competitivos y
mejorar en lo que fallamos.

Analizar qué tipo de clientes tenemos y cuales quisiéramos también tener.
Hacer un inventario de nuestras herramientas de marketing, carta,
sugerencias del personal, web, redes sociales, etc.

Medir qué nos trae beneficios y qué no, para prevenir el Coste de
Oportunidad.

Revisar el mobiliario, la vajilla y la decoracion del local.

Analizar las tendencias gastrondmicas y ver qué de ellas tenemos en la
carta, qué podemos adaptar y qué no.

Tomar decisiones de mejora en los puntos débiles que hemos detectado, y
reforzar y mantener los puntos fuertes.



Para proceder con nuestro plan del futuro es vital que los trabajadores se sientan
motivados y saquen lo mejor de ellos. Por eso realizaremos reuniones para
comentar los aspectos que se puedan mejorar e invertiremos en el capital
humano, por ejemplo: a los cocineros ensefiaremos a elaborar nuevos mendus,
realizaremos clases para que la relacion entre los trabajadores sea mas
estrecha... Aunque tengamos que invertir dinero en el capital humano y en un
corto plazo no obtengamos los frutos esperados, a largo plazo obtendremos un
gran resultado y asi con el trabajo en equipo el funcionamiento del restaurante
seria un gran éxito.
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