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Resumen

Con este proyecto se intentara revitalizar econémicamente el barrio costero de El Remo situado
en la zona oeste de la isla de La Palma, obteniendo a su vez rentabilidad econémica. El medio
principal para este impulso econdmico sera la implantacion de un restaurante de playa con
servicio de comidas y bebidas. La razén por la que nos hemos decantado por un servicio de
estas caracteristicas es el conocimiento de anteriores negocios similares que dotaban a la zona
de un mayor atractivo turistico tanto para visitantes de fuera de la isla, como para los propios
palmeros.

Por lo tanto, mediante la ejecucion de este proyecto se intentara comprobar que la implantacién
de un establecimiento de estas caracteristicas, es el medio adecuado con el que se lograra que
|la situacion tanto econdmica como social de la zona mejore.

Abstract

This project will try to economically revitalize the coastal region of EI Remo located in the west
side of La Palma Island, obtaining at the same time economic profitability. The most important
means for this economic boost will be the implantation of a seaside restaurant with both food and
drinks services. The reason why we have opted to choose this kind of service is the knowledge of
previous ones with similar characteristics, which were the touristic engines of the area for both
locals and foreign visitors.

Therefore, the execution of this Project will try to prove that the implementation of a business with
the mentioned characteristics, is the proper manner to improve the economic and social situation
of the area.



1. INTRODUCCION

En el nucleo costero de “El Remo” en Los Llanos de Aridane (La Palma), durante afios su mayor
reclamo turistico han sido tres establecimientos que dotaban a los usuarios de la playa y a
visitantes de un servicio de comidas y bebidas.

Dichos establecimientos el pasado mes de julio de 2015 fueron objeto de una denuncia, a raiz de
la cual y, mediante la intervencién de la Direcciéon General de Costas, se pudo comprobar que se
encontraban en una situacién irregular de ocupacién indebida del Dominio Publico Maritimo
Terrestre, razdn por la que se comunicé una orden de fin de actividad y demolicién. Debido a
esto el barrio se ha debilitado, pues los comercios eran los que activaban la economia de la zona
atrayendo a visitantes que no solo disfrutaban de la gastronomia, también de diversas
actividades de ocio. Ademas, la isla ha perdido un lugar con potencial a nivel turistico, ya que se
trata de un enclave natural protegido en el que se pueden observar gran cantidad de especies
marinas, sus habitantes tienen una gran tradicion pesquera y posee varias zonas de bafio para
nifios y adultos.

Analizando la situacion de la zona se ha comprobado que el impacto del cese de actividad de los
tres comercios ha sido mayor de los que en su momento se penso, pues el numero de visitas al
barrio disminuy6 de manera tan importante que en la actualidad se ha convertido en una zona de
paso. Esta situacion ha repercutido en los habitantes del barrio en relacién a que muchos de
ellos ocupaban los puestos de trabajos de dichos restaurantes.

Con este proyecto se intentara resolver el problema del barrio mediante la implantacién de un
restaurante como medio para atraer a nuevos visitantes a la zona y a la vez obtener rentabilidad
econdémica. Para ello se analizara en primer lugar y de forma exhaustiva el entorno de El Remo
como lugar en el que se va a desarrollar la actividad. En segundo lugar se estudiara la llegada de
turistas, asi como sus caracteristicas y, finalmente se hara un estudio econoémico sobre la
viabilidad econémica de la apertura de un restaurante.

1.1. OBJETIVOS

= Revitalizar economicamente la zona.
= Definir un producto turistico que permita resolver el problema de la zona.
= Obtener rentabilidad economica.

2. ANALISIS DEL ENTORNO
2.1.EL REMO

La playa de El Remo se encuentra aislada como punto final en la franja costera del municipio de
Los Llanos de Aridane, en la isla de La Palma. Con una superficie de 182,9 hectareas, esta
bahia de callaos y arena negra se forma al resguardo de los acantilados de la zona, en la que se
forman pequefas calas de oleaje moderado.



Es un paisaje fuertemente transformado por actividades agrarias que también alberga
asentamientos urbanos en la linea de costa. Su superficie se encuentra ocupada casi totalmente
por fincas de plataneras de alta productividad y valor econdmico, que se muestra como
alternativa al desarrollo urbano y de su mantenimiento depende la conservacion de un paisaje de
interés agricola y cultural como éste.

Fue declarado por la Ley 12/1987, de 19 de junio, de Declaracion de Espacios Naturales de
Canarias, como parte del parque natural de Cumbre Vieja y Teneguia, y reclasificado a Paisaje
Protegido por la Ley 12/1994, de 19 de diciembre, de Espacios Naturales de Canarias. En el
documento normativo del Plan Especial de Paisaje Protegido de El Remo, se detallan dos
grandes fundamentos de la proteccion. En primer lugar, “conformar un paisaje rural de gran
belleza y valor cultural y agricola, comprendiendo elementos caracteristicos dentro del paisaje
general’. En segundo lugar, “albergar poblaciones de animales o vegetales catalogados como
especies amenazadas, altas concentraciones de elementos endémicos o especies que en virtud
de convenios internacionales o disposiciones especificas requieran una proteccion especial,...en
particular las especies Parolina aridanae y Acrostira euphorbiae”.

Ademas, en EI Remo se localizan diversas zonas de bafio que van desde una playa que cuenta
con un pequefio dique construido con materiales propios del entorno, que conlleva a la creacién
de una piscina natural, hasta diversas zonas que cuentan con escaleras que conectan el entorno
empedrado de la zona de bafistas con el mar. Finalmente, cabe destacar que, con previa
autorizacion, se puede practicar el buceo auténomo. Este punto es de gran atractivo, pues la
zona de ElI Remo pertenece a la Reserva Marina de la Isla de La Palma', que se caracteriza por
‘presentar una escasa plataforma marina y fondos abruptos de enorme valor paisajistico y
biolégico”, en la que “la diversidad de flora y fauna marina es muy alta, encontrdndose especies
pesqueras dificiles de observar en las otras islas occidentales del archipiélago canario”.

2.2.EL ENTORNO GENERAL

Segun el profesor Cuervo (1994), se podria definir como “el conjunto de factores econdmicos,
politico-legales, sociales y tecnologicos que delimitan las reglas del juego y el marco legal en que
las empresas se van a desenvolver.”

2.2.1. Matriz PEST/EL

Para analizar el entorno general del proyecto utilizaremos la matriz PEST/EL, una herramienta
de medicion de un negocio que nos ayudara a comprender el crecimiento o declive de un
mercado y, en consecuencia, la posicion, potencial y direccion de un negocio.

1 Creada en el afo 2001, segun Orden Ministerial de 18 de julio de 2001 (BOE niim. 185 de 3 de agosto de 2001).



MATRIZ PEST/EL
POLITICOS ECONOMICOS
- Previsiones econémicas de crecimiento
razonables para 2016.
- Tasa de paro de mas del 25% en el
municipio.
- Canarias se situa como la comunidad
autonoma con menos déficit de toda
Espania.
SOCIO CULTURALES LEGAL/MEDIOAMBIENTAL
- Aprobacién del Plan Especial Paisaje
Protegido de El Remo.
- Mejora de infraestructuras y accesos a la
zona.
- Concesion temporal del Dominio Publico
Maritimo Terrestre.

TECNOLOGICOS

- Mejora del transporte publico, con mas servicios que llegan al lugar.
- Uso cada vez mas generalizado de internet por parte de la poblacion.
- Expansién cada vez mayor de las redes sociales.

- Inestabilidad politica al no concretarse
gobierno estable.

- Pardn en las reformas.

- Sentencia del Tribunal Superior de
Justicia de Canarias en contra del derribo
de viviendas en la zona.

- Aumento en la llegada de turistas.
- Disminucion de la poblacién palmera.

Tabla 1. Fuente: elaboracion propia.

Analizando el cuadro de la matriz PEST/EL, nos encontramos con los siguientes resultados que
englobaremos dentro de cinco categorias para medir el impacto de cada uno de ellos en nuestro
proyecto.

e Muy negativos. Incluiremos aqui un factor econémico, como es la tasa de paro de mas del
25%, que se podria traducir en una menor demanda por parte de la poblacion de la isla al verse
reducido el poder adquisitivo de la misma.

e Negativos. En este punto entran dos factores politicos que se encuentran muy relacionados,
ya que al no concretarse un gobierno, no se conoce hacia donde iran encaminadas las distintas
reformas que puedan sucederse.

e Indiferentes. Consideraremos que la disminucién de la poblacién palmera como factor socio
cultural no afectara de manera significativa al proyecto, porque la disminucién no es elevada.

e Positivos. La sentencia en contra de la demolicion de viviendas es un elemento politico que
ayudara a mantener la actividad de la zona. Como factores econoémicos, sera positivo que las
previsiones sean de crecimiento y que el déficit de la comunidad sea poco elevado. Finalmente,
el factor medioambiental de la aprobacion del Plan de Paisaje Protegido estaria relacionado con
el aumento en la llegada de turistas, y es que una mejora del paisaje atraera a mas personas a
conocer el lugar.



e Muy positivos. En este caso incluiremos todos los factores tecnologicos, debido a la cada vez
mas extendida utilizacion de internet y de las redes sociales, que haran que se pueda llegar a
mas clientes potenciales. La mejora del servicio publico, asi como los accesos (factor
medioambiental) favorecerd que los posibles usuarios puedan llegar con mas facilidad y
comodidad a nuestra ubicacion. Por ultimo, y como factor legal, disponemos de la concesion
temporal del Dominio Publico, que se traduce en un importante medio para tener el negocio
acorde ala Ley.

Por otro lado y para completar el anélisis del entorno general, se ha decidido incorporar una
variable més que, aunque no pertenece a la matriz PEST/EL, ayuda a describir mejor el entorno
en el que nos encontramos. En este sentido, la variable a estudiar seran los factores geogréficos,
y para ello nos apoyaremos en el modelo GEPS que estudia el “entorno insular como elemento
determinante de las estrategias de empresas actuantes en ese entorno” (Oreja 1988, 1990). Asi
pues, podemos determinar la localizacion del barrio de EI Remo puede suponer ventajas y
desventajas a la hora de establecer el negocio en dicho entorno.

Por un lado, El Remo se situa en una zona alejada de nucleos urbanos y hoteles, con una red de
transporte publico, aunque mejorada, algo limitada y con poca sefalizacion para llegar. Esto
puede suponer un aspecto negativo, pues las personas que no conozcan el lugar de primera
mano tendran algunas dificultades para poder llegar.

Por otro lado, creemos que la abundancia de recursos naturales de los que dispone la zona asi
como la belleza de sus parajes, puede afectar positivamente en el establecimiento del negocio
en dicha localizacién.

Asi, podemos concluir que nos encontramos ante una variable muy negativa y dos negativas,
una indiferente, cuatro positivas y cinco muy positivas. Ademas, si se tiene en cuenta que los
aspectos geogréaficos negativos, podemos contrarrestarlos con los positivos, podemos
presuponer que, a priori, nos encontramos ante un escenario con una tendencia positiva.

2.3. ENTORNO ESPECIFICO

Para el profesor Cuervo (1994) este entorno hace referencia “a los factores del medioambiente
que afectan de forma concreta a la estructura de un conjunto de empresas que constituyen lo
que se denomina un sector industrial.”

El entorno especifico puede también ser analizado desde una perspectiva industrial mediante el
analisis de las fuerzas competitivas que operan en un determinado sector y que componen el
entorno competitivo (Porter, 1979). Este autor propone cinco fuerzas que determinan la
rentabilidad de una empresa en un sector industrial.

2.3.1. Andlisis cinco fuerzas de Porter

Es un modelo estratégico llevado a cabo por el profesor Michael Porter en 1979 que nos
proporciona un marco de reflexion estratégica para determinar la rentabilidad de un sector



especifico, con el fin de evaluar el valor y la proyeccion futura de empresas que operan en el
sector. Este modelo consiste en estudiar cinco variables, que son:

Barreras de
entrada
(amenaza de
nuevos entrantes)

Poder de Poder de
negociacion con negociacion con
proveedores los cilientes

Barreras de
salida (productos
sustitutivos)

Figura 1.Fuente: Michael Porter

¢ Rivalidad entre los competidores.

Comprende a las empresas que compiten directamente en una misma industria o sector,
ofreciendo el mismo tipo de producto/servicio. El grado de rivalidad entre los competidores
aumentara en funcién del mayor nimero de empresas existentes.

Puede ser intensa, ya que sabemos que en la misma zona se va a construir otros dos negocios
exactamente del mismo tipo y que existe uno mas similar al nuestro. Ademas, Puerto de Naos
(barrio cercano a EI Remo y que dispone de mejores infraestructuras) posee numerosos
establecimientos de comidas y bebidas.

e Poder de negociacion con los clientes.

Es la capacidad de negociacion con la que cuentan los clientes de un determinado
sector/mercado. Por ejemplo, cuanto menor nimero de clientes existan, mayor sera su poder de
negociacion para presionar la demanda y bajar precios.

La capacidad de negociacion de los clientes es media debido a la gran cantidad de demanda que
existe en estos tipos de negocios. Es verdad que gracias a la concentracion de establecimientos
similares en la zona este elemento adquiere una mayor relevancia, sin llegar a ser alta.

¢ Poder de negociacidn con proveedores.
Lo entendemos como la capacidad de negociacion con la que cuentan los proveedores de un

sector. Puede ser mas holgada o menos en funcion de la concentracién de empresas, el nimero
de proveedores...



La lejania de los principales proveedores, asi como la poca cantidad que existe, hace que tengan
un poder de negociacion fuerte. Esto hara que tengamos que adaptarnos a sus precios y
condiciones.

o Barreras de entrada (amenaza de nuevos entrantes).
Consistira en la entrada potencial de empresas que vendan productos sustitutivos o alternativos
a los del sector 0 mercado.

Podemos llegar a la conclusidn de que es nula, pues conocemos que sélo se dara autorizacion
para la apertura de dos locales como el nuestro en la zona.

o Barreras de salida (productos sustitutivos).

Seran todos los posibles sustitutos de los productos ofrecidos en ese sector o0 mercado, que
pueden ser relevantes para el consumidor.

El servicio que ofrece el sector de la restauracion es tan amplio y variado que se puede ver
sustituido facilmente. Sin embargo, los posibles clientes que se trasladen a la zona, irdn con la
idea de consumir productos tipicos de negocios que se sitlen en lugares cercanos a la costa,
como pueden ser pescados 0 mariscos.

3. ANTECEDENTES. SITUACION ACTUAL

Tras la grave crisis de 2008, comienzan a haber indicios que indican que la evolucién econémica
de la zona euro empieza a recuperarse a un ritmo moderado. En el afio 2015, la economia de la
UEM crecié un 1,5% frente al 0,9% del 2014, pronosticando la Comisién Europea, un crecimiento
del 1,7% para el afio 2016 y de un 1,9% para 2017.

Con respecto al &mbito nacional, la prevision de crecimiento del PIB en 2016 se situa en el 2,7%.
Cabe destacar que la reduccion del precio del petréleo pudo derivar en una tasa de crecimiento
aun mayor, pero factores como un menor crecimiento esperado de la economia mundial han
hecho que se hayan hecho previsiones mas a la baja. Ademas, el porcentaje puede verse
afectado debido a la incertidumbre de la politica interna espafiola. Finalmente, la economia
canaria en el afio 2015 crecio un 3% gracias a que el turismo se postula de nuevo como motor
de crecimiento. En relacion, la CEOE de Tenerife prevé un crecimiento del 2,6% para las islas en
el afio 2016.

3.1. EL SECTOR DEL TURISMO

Junto con las exportaciones de platano, el turismo ha sido uno de los motores de la economia
palmera en los ultimos afios. Aunque en los afios 2013 y 2014 se produjo un descenso en la
entrada de turistas, en 2015 lo datos vuelven a ser alentadores, alcanzando los 167.000
visitantes, lo que supone un aumento del 8,46% respecto al 2014 y situandose de esta manera
en cifras superiores a las del afio 2012. Para realizar una estimacién en cuanto a la llegada de
turistas para el afio 2016, se ha decidido realizar mediante una media entre el aumento en la
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llegada de turistas correspondiente a los afios 2013/2014 y la de los afios 2014/2015. En este
sentido, si tenemos en cuenta que el aumento en la llegada de turistas para el afio 2014 con
respecto al 2013 fue de un 3,46% y que para el afio 2015 con respecto al 2014 fue de 8,46%,
obtenemos que la media entre estos dos porcentajes es de 5,96%. Con la vista puesta en ser lo
mas cautelosos posibles, se ha decidido disminuir el valor para situarlo en un 5%. De esta
manera, aplicando dicho porcentaje, estimamos que llegaran a la isla alrededor de 175.000
visitantes.

NuUmero de turistas La Palma

2012 2013 2014 2015 2016 (E)2
Residente extranjero 119.511 104.274 108.597 128.416 134.837
Residente Espafia 45478 44636 45460 38.676 40.610
Totales 164.989 148.910 154.057 167.092 175.447
Tabla 2. Fuente: ISTAC:.
Evolucion nimero de turistas La Palma

200.000
150.000

m Residente extranjero
m Residente Espafia
Totales

=hull

2012 2013 2014 2015 2016 E

Grafico 1. Fuente: elaboracion propia a partir de los datos del ISTAC.

Es de destacar que los aspectos mas importantes por los que eligen a La Palma como lugar de
vacaciones son en primer lugar el clima/sol, los paisajes naturales y la tranquilidad de la isla.
Que un porcentaje en torno al 80% elija como aspecto primordial el clima/sol, invita a pensar que
el turismo que llega a la isla viene sobre todo buscando zonas costeras en las que pueda
disfrutar de tranquilidad y descanso.

2 Estimacién de la llegada de turistas para el afio 2016.
3 Series mensuales de entradas de turistas y excursionistas. Islas de Canarias. 2009-2015 (Metodologia 2009).
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Aspectos que influyen en la eleccion del destino

2011 2012 2013 2014 2015
Clima / Sol 73,4% 81,6% 79,4% 82,1% 79,9%
Paisajes 60,3% 63,8% 57,7% 60,3% 61,8%
Tranquilidad / Descanso 40,7% 39,9% 47,4% 41,7% 41,8%
Calidad del entorno ambiental 13,1% 12,9% 27,2% 17,2% 13,6%

Tabla 3. Fuente: Resumen del perfil del turista, gasto turistico e imagen del destino.
Promotur.

Aspectos que influyen en la eleccion del destino
(2015)

m Clima / Sol

41,80% m Paisajes

Tranquilidad / Descanso

Grafico 2. Fuente: elaboracion propia a partir de los datos de Promotur.

Ademaés, siguiendo con el perfil del turista decir que casi un 90% de los que llegan son mayores
de 30 afios y teniendo en cuenta que un porcentaje superior al 80% poseen unos niveles de
ingresos anuales superiores a 24.000€, se puede concluir que el turismo que llega a la isla es de
calidad y con un gran poder adquisitivo.

Turistas por intervalos de edad

2011 2012 2013 2014 2015
De 16 a 24 afios 2,4% 2,4% 3,6% 3,5% 3,3%
De 25 a 30 afios 7,9% 8,0% 7,8% 9,2% 8,6%
De 31 a 45 afios 31,8% 33,1% 31,9% 36,3% 29,7%
De 46 a 60 afios 36,6% 39,9% 38,8% 32,4% 37,5%
Mayores de 60 afios 21,2% 16,7% 17,9% 18,6% 21,0%

Tabla 4. Fuente: Resumen del perfil del turista, gasto turistico e imagen de destino.
Promotur.
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Nivel de ingresos anual por turista

2011 2012 2013 2014 2015
De 12.000 a 24.000€ 14,8% 12,6% 11,6% 15,5% 16,8%
De 24.001 a 36.000€ 21,9% 15,8% 19,8% 19,4% 19,4%
De 36.001 a 48.000€ 15,5% 19,0% 17,3% 14,4% 16,3%
De 48.001 a 60.000€ 16,7% 18,4% 19,4% 17,9% 15,2%
De 60.001 a 72.000€ 10,4% 11,1% 9,0% 10,0% 9,0%
De 72.001 a 84.000€ 7,2% 8,1% 6,9% 6,0% 5,4%
Mas de 84.000€ 13,6% 15,1% 16,0% 16,7% 18,0%

Tabla 5. Fuente: Resumen del perfil del turista, gasto turistico e imagen del destino.
Promotur.

Por otro lado, un gran impulso a la llegada de turistas a la isla ha sido el aumento de vuelos
internacionales con origen en paises como Alemania, Holanda, Inglaterra o Polonia entre otros.
A su vez, también se ha incrementado la frecuencia de vuelos nacionales, recibiendo el
aeropuerto de La Palma varios vuelos semanales de Madrid o Barcelona. En este sentido, otro
buen presagio para el turismo es la confirmacién por parte de la compafiia aérea EasyJet de dos
nuevas conexiones que unen a la isla con Londres y Berlin.

4. ANALISIS DE MERCADO
4.1.MODELO DE NEGOCIO

El modelo de negocio que se plantea en este proyecto es el de la apertura de un restaurante de
playa para dotar a la zona de un establecimiento en el que los visitantes puedan disfrutar de las
distintas actividades de ocio, la gastronomia y belleza del lugar en un ambiente tranquilo y
ameno.

La playa de EI Remo conforma un espacio con un alto nivel ambiental, pretendiendo con la
instalacion de este establecimiento dotar a la misma un servicio de comidas y bebidas al usuario
de la playa. El modelo de ocupacion que se plantea es aquel con que se identifica
tradicionalmente al litoral, con playas bien conservadas con escasas ocupaciones fijas en la
lamina de arena. La construccion se integra y adecua al paisaje ofreciendo una total integracién
con el entorno, convirtiéndola en una solucidn ideal para estos parajes naturales.

La caracteristica principal de nuestro restaurante, con la cual intentaremos diferenciarnos de
nuestros competidores, sera la implantacién de las nuevas tecnologias. Con el uso cada vez mas
extendido de aplicaciones moviles, queremos darle un impulso a nuestro establecimiento
aplicando algunas de las novedades que se presentan en el mercado. Para ello hemos decidido
introducir una app con la que nuestros comensales puedan hacer su pedido sin la necesidad de
que los camareros tomen nota de forma tradicional.
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Esta nueva forma de hacer el pedido consistiréd en que en cada mesa haya instalada una Tablet
con un software mediante el cual se podra realizar el pedido de manera telematica directamente
a la barra. De esta manera se agilizara el servicio y se disminuiran los tiempos de espera.

Ademas, en relacién con los negocios que se situaban anteriormente en la zona, decir que
ofreceremos un servicio totalmente distinto. Los anteriores establecimientos poseian una calidad
en cuanto al nivel del servicio e infraestructuras muy basicas y rudimentarias. En nuestro caso
queremos dar un paso mas, ofreciendo un mejor trato a los clientes con personal especializado,
asi como unas infraestructuras modernas y con todas las comodidades posibles.

La denominacién del restaurante sera “Los Orioles”. La eleccién del nombre no corresponde a
ningun hecho en particular, s6lo a motivos puramente comerciales. Segun la Clasificacién
Nacional de Actividades Econdmicas, nuestra actividad la englobaria el Grupo |.- Hosteleria, con
el cddigo 5610.- Restaurantes y puestos de comidas.

4.2.ESTIMACION DE LA DEMANDA

Uno de los objetivos principales del proyecto es el de revitalizar la zona mediante un proyecto
que atrajera al turismo. Por esta razon, nuestra demanda potencial seran los turistas que lleguen
alaisla, pero sin olvidar a la poblacién palmera.

La herramienta que se ha utilizado para poder estimar el nimero de clientes que tendremos en el
negocio ha sido la encuesta (Anexo 1). Para efectuar una estimacion lo méas cercana a la
realidad posible, hemos realizado encuestas a dos grupos potenciales de clientes, por un lado
los turistas de fuera de la isla y por el otro los residentes palmeros.

Ficha de encuestas realizadas

Tipo de encuesta Descriptiva con respuestas cerradas.

Técnica Entrevista cara a cara.

Fecha de realizacion Del lunes 15 de agosto al viernes 19 de agosto de 2016.
NUmero de personas encuestadas | 110 en el municipio de Los Llanos de Aridane.
Poblacion objetivo Hombres y mujeres de mas de 18 afios de edad.

Nivel de significacién 5%

Error cometido 9,34%*

Tabla 6. Fuente: elaboracion propia.

El primer grupo a analizar es el de la poblacién palmera. De todos los encuestados, el 80%
contesto que si iria a nuestro restaurante situado en El Remo. Ademas, el 65% acudiria menos
de 2 veces a la semana, el 35% entre 2 y 4 veces a la semana, quedando la opcién de visitar el
establecimiento mas de 4 veces a la semana con cero respuestas por parte de los encuestados.

Con los datos obtenidos en la encuesta y viendo el gran grado de aceptaciéon que tendria el
negocio, hemos decido que seria posible atraer a un 4% del total de la poblacién palmera.

4 El valor del error cometido es alto debido a los pocos recursos de los que disponemos.

14




Teniendo en cuenta que la isla tiene 82.346 (Anexo 2) habitantes, el nimero de personas que
entrarian en el local seria de aproximadamente 3.294 al afio.

Poblacion palmera que acudiria al restaurante.

20% - Si
80% -No

Grafico 1. Fuente: elaboracion propia.

En cuanto a los turistas residentes en el extranjero, se ha hecho una estimacion para el afio
2016 al no poseer datos para este periodo. Asi, hemos previsto que la llegada de turistas
residentes en el extranjero sera de un 5% mas respecto al 2015, obteniendo un nimero total de
visitantes de 134.837 (Tabla 2) para el afio 2016.

Las encuestas realizadas a este segmento de clientes potenciales, reflejan que un 72% de los
encuestados acudiria a nuestro local. Los buenos resultados obtenidos, sumados a que nuestros
esfuerzos se centraran en captar a este grupo de clientes, se ha estimado que podremos atraer
a nuestro restaurante a un 6% del total, lo que se traduce en unas 8.090 personas al afio.

Turistas extranjeros que acudirian al restaurante.

28Y% - Si
72% -No

Grafico 2. Fuente: elaboracion propia.

Finalmente, el ultimo grupo que intentaremos captar seran los turistas que residen en Espaiia. Al
igual que para los residentes en el extranjero, se ha realizado una prevision para el afio 2016 a
partir de los datos del 2015 dando un total de 40.610 (Tabla 2) para el total del periodo. En este
caso, los datos arrojados por las encuestas no son tan alentadores como los anteriores, sin
llegar a ser malos del todo. Del total de encuestados, un 65% contestd que visitaria nuestro
restaurante. Por esta razon, para este grupo de clientes potenciales hemos estimado que
entraran en nuestro local un 4%, lo que supone unas 1.624 personas.

Es importante sefialar que los porcentajes estimados de cada grupo de clientes potenciales se
han obtenido mediante la simulacion de las cifras de la cuenta de resultados. Esto se ha hecho
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de esta manera para obtener unas estimaciones acordes a la realidad y ante la imposibilidad de
tener acceso a estudios que nos pudieran facilitar el desarrollo de dichas estimaciones.

Turistas espafoles que acudirian al restaurante.

35% - Si
65% -No

Grafico 3. Fuente: elaboracion propia.

El agregado de los tres grupos de clientes potenciales nos da una demanda total de 13.008
personas al afio. Si tenemos en cuenta el nimero de mesas y el numero de servicios al dia,
obtenemos que la capacidad total del establecimiento puede ser de unas 24.960 personas al
afo. Los datos son reveladores, pues mediante su andlisis podemos calcular el porcentaje de
ocupacién anual que se sitia en un 52,12% aproximadamente, lo que supone una prevision
realista de la demanda total que puede acudir a nuestro establecimiento.

Finalmente, cabe destacar que sera muy importante ofrecer un servicio de calidad para poder
aumentar el nimero de visitas, pues segun los datos del ISTAC méas de un 80% de los turistas
que llegan a la isla son repetidores.

4.3.ESTIMACION DE LOS INGRESOS

Segun los datos del ISTAC (Instituto Canario de Estadistica) el gasto medio por turista en
restaurantes o cafeterias en los ultimos 5 afios supone mas del 50% del gasto total en este
aspecto. De esta manera y tomando como referencia el afio 2015, de los 164,13€ que se
gastaron de media los turistas en alimentacién, 101,04€ fueron a parar a restaurantes y
cafeterias, correspondiendo el resto al desembolso en compras en supermercados.

Gasto medio en alimentacion por turista

2011 2012 2013 2014 2015
Gasto medio en restaurantes 79,77 108,16 104,56 102,67 101,04
Gasto medio en supermercados 74,99 57,12 73,22 7410 63,09
Total 154,76 165,28 177,78 176,77 164,13

Tabla 7. Fuente: ISTACS.

5 Series trimestrales de gasto turistico. Islas de Canarias. 2009-2015.
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Segun las encuestas realizadas a nuestros clientes potenciales, el 70% de los encuestados
contestd que gastaria en nuestro restaurante entre 15 y 20€, el 30% contestd que el precio que
gastaria seria inferior a los 15€ y, finalmente, la respuesta de mas de 20€ no obtuvo ninguna
respuesta.

Con los datos obtenidos nos parece razonable estimar un ingreso medio por cliente para nuestro
negocio de 15€. Este resultado supondria un 9,14% del total del gasto medio por turista en
alimentacion y un precio aceptable por persona para los consumidores locales.

4.4.ESTIMACION DE LOS GASTOS

Una vez estimados los ingresos que se van a obtener con el servicio prestado, lo siguiente a
tener en cuenta son los gastos asociados a la actividad. Para ello se han tenido en cuenta los
resultados de un estudio realizado por la Guia profesional de alimentacion, bebidas y equipos
para el canal HORECA® en Espafia, en el que se detallan los porcentajes tipo de cada partida de
la cuenta de resultados con los que el negocio obtendria una rentabilidad positiva.

Aunque se trate de una cuenta ejemplo que variara en la practica segun el tipo de negocio,
producto, ubicacion y gestion de personal, nos sirve para determinar si los porcentajes con los
que trabajamos se encuentran dentro de unos valores razonables.

Segun esta guia, los costes asociados a las ventas supondrian el 40% del total de los ingresos
del periodo. Tomando como referencia estos valores, se ha decidido que sea este porcentaje el
que dictamine el consumo de materias primas y otras materias consumibles por cliente. Asi
pues, si tenemos en cuenta que se habia determinado que los ingresos por cliente podrian ser
de 15€, los gastos asociados serian de 6€ por comensal.

Porcentajes de la Cuenta de Resultados de un restaurante

Peso sobre Peso sobre
Partida Concepto ventas ventas
(referencia) (proyecto)
Ventas Ingresos del periodo 100% 100%
Coste de ventas | Costes asociados a las ventas 30% 40%
Margen Bruto Margen obtenido de la venta 70% 60%
Personal Coste del equipo humano 30% 27,58%
Otros costes Alquileres, suministros, efc. 30% 23,56%
BAI Beneficio Neto antes de Impuestos 10% 8,86%

Tabla 8. Fuente: elaboracion propia.

4.5. ANALISIS DE LA COMPETENCIA

6 Sigla internacional que surge de la concatenacion de las palabras Hoteles, Restaurantes y Catering. Es utilizada
para referirse a toda la actividad comercial destinada a satisfacer las necesidades profesionales del sector.
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El litoral de la cara oeste de la isla de La Palma se caracteriza por poseer un amplio abanico en
cuanto a restaurantes y bares se refiere. Si bien los principales competidores serdn dos
establecimientos similares al nuestro que se situaran en el mismo barrio de El Remo, no hay que
desestimar a los demas locales de la zona y que cuentan con mejores infraestructuras.

Como se ha nombrado anteriormente, los principales competidores a tener en cuenta seran dos
negocios similares que se encontraran situados en el mismo barrio en el que iniciaremos nuestra
actividad. La ventaja que tendremos para luchar contra ellos sera la implantacion de nuestra
empresa en primer lugar, procurando de esta manera fidelizar al mayor nimero de clientes
posible. Puesto que estos establecimientos no has comenzado aun con su actividad, no
disponemos de datos en relacion a precios, por lo que vamos a presuponer que el precio medio
de cada uno de ellos estara en torno a los 15€, igual que nuestro establecimiento.

En el siguiente escalon de competidores se ha optado por situar a los establecimientos que se
encuentran en el nucleo urbano del barrio de Puerto de Naos. Es este sentido, disponen de
servicios de comidas y bebidas y de una carta y precios similares a los de nuestro proyecto.
Aunque su ubicacion es en la costa, no es tan cercana a primera linea de playa como en el resto
de los casos, lo que servird como aspecto diferenciador entre nosotros y el resto de
competidores de este escaldn.

Finalmente, en el dltimo escalon de competidores hemos decidido colocar a tres
establecimientos que se encuentran en primera linea de playa, dos en la playa de Puerto de
Naos y otro en la playa de El Charco Verde. Aunque estos negocios se encuentran en una
ubicacion ideal, no ofrecen un servicio de comidas, circunstancia que hara que nos
diferenciemos y podamos optar a una clientela mas amplia.

Para realizar un mayor andlisis, se ha decidido estudiar los precios medios y las valoraciones de
los competidores mas importantes. En este sentido, y ante la imposibilidad de realizar encuestas,
hemos obtenidos los datos de referencia en webs contrastadas como son Tripadvisor y
Qualitycanarias.

Restaurante La Nao.

Se situa en la Avenida Maritima de Puerto de Naos. Especialidad en comida mediterranea y
mariscos, cuenta con un amplio comedor interior, terraza exterior, servicio de comida y cena asi
como heladeria. Ademas, en ocasiones tienen musica en directo. El precio medio por comensal
ronda los 25€ y tiene una valoracion de 4 sobre 5 por parte de los clientes.

Restaurante El Rincon del Pescador.

También ubicado en la Avenida Maritima de Puerto de Naos, su especialidad es la comida
mediterranea y el marisco. Realiza servicios de comidas y cenas, posee una gran terraza exterior
con vistas al mar. El precio medio por servicio es de unos 20€ por persona y una valoracion de
3,5 sobre 5.

Restaurante Playa Chica.
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Restaurante que tiene su localizacion en la Avenida Maritima de Puerto de Naos pero, a
diferencia de los anteriores, cuenta con mejores vistas al mar. Servicio ininterrumpido desde el
mediodia hasta la noche y tiene una gran terraza exterior. Tiene un precio medio en torno a los
20€ y su valoracion se situa en 4 sobre 5.

Restaurante La Scala.

Es quizas el competidor menos importante por el tipo de platos que realiza. Situado en Puerto de
Naos pero sin vistas al mar, posee una cocina italiana. Tiene servicio de comida y cena, pero sus
clientes no pueden disfrutar de terraza exterior. El precio medio por cliente es de 18€ y una
valoracion de 4 puntos.

Restaurante Mambo.

Al igual que el anterior competidor no posee una cocina especializada en pescados y mariscos,
ya que su especialidad es el cordero asado y el solomillo, aunque también prepara platos tipicos
de la costa. Situado en Puerto de Naos, no posee vistas al mar, aunque si tiene una gran terraza
exterior. El precio medio por comensal es de 15€ y una valoracion de 3 puntos.

Restaurante Las Olas.

Situado en primera linea de playa de Puerto de Naos, tiene una cocina especializada en
mariscos y pescados. Posee gran capacidad y servicio tanto de comida como de cena. Con una
valoracion de 3,5 sobre 5, su precio medio por cliente es de 15€.

Restaurante Los Mangos.

De todos los competidores que se encuentran en Puerto de Naos es el unico que tiene menus
para vegetarianos. Ademas de esto, esta especializado en platos de mariscos y pescados,
cuenta con terraza exterior y horario ininterrumpido desde las 13:00 hasta las 23:00. El precio
medio por cliente es el mas bajo de todos los competidores analizados, situandose en torno a los
12€ por persona. Finalmente, la puntuacién que le da los clientes es de 4 puntos.

Precio medio competidores
Competidores Precio medio | Valoracion
Restaurante La Nao 25€/cliente 4
Restaurante El Rincdn del Pescador 20€/cliente 35
Restaurante Playa Chica 20€/cliente 4
Restaurante La Scala 18€/cliente 4
Competidor 1, El Remo 15€/cliente -
Competidor 2, El Remo 15€/cliente -
Restaurante Mambo 15€/cliente 3
Restaurante Las Olas 15€/cliente 35
Restaurante Los Mangos 12€/cliente 4

Tabla 9. Fuente: elaboracion propia.
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4.6. ANALISIS DAFO

La matriz DAFO es “una herramienta para conocer la situacion real en que se encuentra una
organizacion, empresa o proyecto, y asi poder planificar una estrategia de futuro” (Albert S.
Humphrey, 2005).

DAFO
DEBILIDADES FORTALEZAS
- Poca experiencia en el sector.
- Escasa innovacion y desarrollo. - Ubicacién en primera linea de playa.
- Imposibilidad de aumentar la capacidad | - Precios asequibles.
del establecimiento. - Local recién construido y acondicionado.
- Localizacién alejada de los centros - Excelente trato al cliente.
urbanos.
AMENAZAS OPORTUNIDADES
. - Aumento progresivo del numero de
- Gran competencia en el sector. )
. turistas.
- Poca cantidad de proveedores. e,
- L - Aumento de la utilizacion de las redes
- Pérdida del poder adquisitivo de los .
: sociales.
clientes. _ .
- Tendencia del mercado a consumir
- Alta tasa de desempleo.
productos frescos.

Tabla 10. Fuente: elaboracion propia.
5. PLAN DE MARKETING
5.1. ESTRATEGIA DE MARKETING

Las estrategias son tacticas que nos sirven para superar a los competidores. Asi, el profesor
Michael Porter, definio la estrategia competitiva como “el emprender acciones ofensivas o
defensivas para crear una parte o segmento, defendible en un sector, para enfrentarse con éxito
a las fuerzas competitivas y obtener asi un rendimiento superior”.

En este sentido, la estrategia que vamos a seguir sera la de diferenciacion, que consiste en
intentar conseguir que los clientes potenciales perciban nuestro servicio como unico. Para ello
ofreceremos alimentos de mayor calidad, siempre frescos y preparados de la mejor manera,
ofreciendo un servicio mas personalizado y cercano, siempre trabajadores cualificados.

5.2. MARKETING MIX

El marketing mix es un término creado en 1960 por el profesor de contabilidad estadounidense
E. Jerome McCarthy, que se utiliza para englobar los cuatro elementos basicos de su actividad.
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5.2.1. Producto

Nuestro menu estara orientado hacia una clientela que busque la comida tradicional de zonas
costeras, como pueden ser pescados frescos 0 mariscos, pero sin olvidarnos de otros productos
locales como pueden ser las ensaladas, quesos...

Aunque tendremos una carta con mdltiples alimentos, el principal reclamo seran los calamares,
plato tradicionalmente muy demandado y por el que es conocida la zona.

5.2.2. Precio

Para la determinacion del precio se tendrén en cuenta factores internos y externos. En el primer
caso, la variable principal a tener en cuenta va a ser los costes de fabricacion de los productos,
con el que intentaremos obtener un margen de beneficios de cada producto. En este sentido, el
porcentaje de beneficios que obtendremos en cada producto no sera el mismo, siendo mayor en
productos con un menor coste para la empresa y menor en los casos de un coste mayor. En el
segundo caso, y como factor externo de determinaciéon del precio se tendrén en cuenta los
precios de la competencia para, en caso de grandes variaciones, intentar ajustarlos en la medida
de lo posible sin que ello repercuta en la calidad.

5.2.3. Distribucion

Respecto a la distribucién, resaltar que no es un elemento que debamos tener en cuenta, ya que
los clientes seran los que se van a desplazar hasta nuestro local para recibir el servicio, ademas,
no dispondremos de servicio a domicilio debido a su complejidad y coste, dada la lejania de la
ubicacion del negocio.

5.24. Promocion

Los objetivos principales que perseguiremos con la promocion seran aumentar las ventas e
intentar fidelizar al mayor nimero de clientes posibles. Algunas de las técnicas que utilizaremos
para lograr los objetivos seran: la organizacion de eventos en fines de semana y festivos, ofrecer
tapas por consumicion, el clasico 2 x 1 en copas...

5.2.5. Publicidad

La publicidad es el método por excelencia con el que captar nuevos clientes dando a conocer
nuestros productos o servicios. Con este objetivo, existen diferentes medios para llegar al mayor
numero posible de clientes potenciales, como pueden ser: cufias de radio, paginas web, redes
sociales, etc. Por lo que intentaremos estar presentes en todos los medios posibles para poder
alcanzar los resultados deseados.

Para la creacion de la pagina Web se ha contactado con empresa especializada HorizonWeb
que posee tarifas en funcion del nivel de desarrollo que se desee. En nuestro caso hemos
elegido la pagina Web Wordpress Basica, que nos ofrece un “servicio optimizado para
dispositivos moviles, con estudio basico de posicionamiento web y gestionable por el usuario.”
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En el caso de la cufia de radio, en www.anuncios-radio.com ofrecen un precio de 13,58€ por
anuncio. Teniendo en cuenta el presupuesto del que disponemos para esta partida, obtenemos
que podemos alcanzar la cifra de 165 anuncios en la radio los “40 Principales La Palma” a lo
largo del afio.

Finalmente, las tarjetas de visita las hara la empresa especializada Vistaprint. El pedido inicial
sera de 10.000 tarjetas con texto en relieve y personalizadas.

En el siguiente cuadro se detallan todos los medios que se utilizaran asi como su coste:

CANALES DE PUBLICIDAD iﬁﬁ;ﬁ
Pagina Web 500,00
Cufia de radio 2.250,00
Tarjetas de visita 250,00
Redes sociales 0,00
“minube” 0,00
TOTAL € 3.000,00

Tabla 11. Fuente: elaboracion propia.

Aunque es cierto que la cufia de radio tiene un coste elevado, creemos que puede ser uno de los
medios mas importantes para captar a clientes palmeros. En cuanto la pagina Web, tarjetas de
visita, redes sociales y “minube”’, estaran orientados a captar la atencion de turistas residentes
fuera de la isla. La principal ventaja de las redes sociales y “minube” es que son totalmente gratis
y con ellas se puede llegar facilmente a un gran nimero de personas.

6. PLAN DE ORGANIZACION
6.1. INSTALACIONES E INFRAESTRUCTURAS

El proyecto plantea la construccion de una infraestructura para dotar a la playa de un servicio de
comidas y bebidas. Esta construccion (Anexo 2) no podra exceder de 70m?2 de los cuales 20m?
como maximo podran ser destinados a instalacién cerrada y ademas debe estar formado por una
estructura prefabricada, desmontable, transportable y su puesta en obra se hara rapidamente y
facilmente. La construccién se dispondra sobre una estructura ligera con el objeto de levantarla
sobre el terreno, consiguiendo para los comensales vistas directas al mar.

22


http://www.anuncios-radio.com/

Los 20m2 de instalacién cerrada seran ocupados por un modulo donde ira ubicada la cocina,
zona de barra y un aseo. Este ultimo se encontrara aislado de la zona publica, con vestibulo
previo, ventilacién directa y una superficie total de 3,70m2. La cocina dispondra de una zona Util
de 6,80m? y contara con las medidas de higiene y seguridad necesarias para este tipo de
establecimientos. La zona de barra ocupara una superficie de 9,50 m2, mientras que los 50m?
restantes seran utilizados como terraza abierta en la que se situaran los clientes.

El sistema de abastecimiento de agua se conectara a la red municipal de fontaneria existente en
la zona, mientras que el suministro eléctrico lo proporcionara Remo Solar S.L., empresa
especializada en energia solar fotovoltaica cuya localizacién es cercana a nuestro
establecimiento. Finalmente, al no existir red de saneamiento en la zona, se instalard una fosa
séptica prefabricada estanca de 5.000 L. en el espacio que queda bajo la terraza, de modo que
estara dentro de los 70m2 que nos permite el Servicio Provincial de Costas. Esta fosa séptica, al
disponer de capacidad limitada, serd limpiada y vaciada mediante la contratacién de una
empresa autorizada que lo haga de forma periddica.

La localizacion de la construccion se situard a escasos metros de la misma playa de EI Remo,
con un amplio parking y accesible para todo tipo de usuarios.(Anexo 3).

6.2. PROCESO PRODUCTIVO Y GESTION DE COMPRAS

El proceso productivo se iniciara con la recepcion de los clientes por parte de los camareros, que
los acomodaran debidamente en los asientos libres y explicaran de manera clara y sencilla el
funcionamiento del software para realizar el pedido.

Primero se serviran las bebidas acompafadas de algunos entremeses cortesia de la casa.
Posteriormente y habiendo transcurrido un tiempo no muy prolongado, se les hara entrega a los
comensales de los platos principales del pedido. Finalmente, sera abonada la cuenta en efectivo
o con tarjeta de crédito, dando por finalizado el servicio.

Las compras de los aprovisionamientos se ha previsto que se realice de dos maneras diferentes
teniendo en cuenta la naturaleza de los mismos.

En primer lugar, para las bebidas y los productos alimenticios no perecederos, las compras se
realizaran el primer y tercer lunes de cada mes, llevando a cabo un exhaustivo gestion del stock
y un programa adecuado de compras. Para ello habra que planificar debidamente el calendario,
previniendo fechas claves en las que pueda aumentar o disminuir la demanda de manera
considerable. Sera un aspecto clave llevar una buena gestion de compras, pues no
dispondremos de una gran cantidad de espacio para almacenar los productos debido a la
limitacién impuesta por el Servicio Provincial de Costas en cuanto a las dimensiones del
establecimiento.

En segundo lugar, para los productos frescos como pescados o mariscos, las compras se
realizaran casi diariamente a vendedores autorizados que trabajan en la zona, consiguiendo asi
productos de una calidad superior.
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6.3. PLAN DE RECURSOS HUMANOS

El personal técnico y operativo de las dependencias donde se manipulen materias primas o
productos elaborados, observaran en todo momento la maxima pulcritud en su aseo personal e
iran provistos de ropa e indumentaria exterior de color claro, lavable y de uso exclusivo para el
trabajo, calzado adecuado, cubrecabezas y redecillas en su caso, exigiéndose similares
requisitos a cuantas personas penetren en dichas dependencias.

Queda prohibido fumar, comer, masticar goma o tabaco, o cualquier otra actividad no higiénica
en todas las dependencias de trabajo.

Todo personal, antes de iniciar el trabajo, pasara obligatoriamente por los lavabos para proceder
a la limpieza de manos, ufias, brazos y antebrazos. Igualmente, procedera a la limpieza de
manos cada vez que usen los servicios higiénicos. El uso de guantes no eximira al personal de la
limpieza anteriormente citada.

El personal del establecimiento estara formado por un gerente, que sera el que procure que todo
esté en orden y el que reciba los pedidos en el servidor principal para hacerlos llegar a la cocina.
Un cocinero encargado de la elaboracion de los platos de la carta y la funcion de los camareros
sera la de recibir a los clientes, servirles los productos de la carta y que se sientan atendidos y a
gusto en todo momento. Asi, el organigrama quedaria detallado de la siguiente manera:

Gerente

Cocinero Camarero Camarero

Figura 2. Fuente: elaboracion propia.

6.3.1. Coste asociado al personal

El coste asociado al personal para la empresa se detalla en el siguiente cuadro:

Coste asociado al personal
Concepto Gerente | Cocinero | Camareros (2)

Sueldos y salarios (mensual) 1.000,00 | 850,00 1.600,00
Indemnizaciones - - -

Total Bruto (afio) 12.000,00|10.200,00 | 19.200,00
Cotizacion Seguridad Social (4,7%) | 564,00 | 479,40 902,40
Retenciones IRPF (10%) 1.200,00 | 1.020,00 1.920,00
Total Liquido 10.236,00 | 8.700,60 | 16.377,60

Tabla 12. Fuente: elaboracion propia.

24



Ademas de lo expuesto anteriormente, la empresa tendrd que hacer frente al pago de la
Seguridad Social a Cargo de la Empresa, lo que supondra un coste del 30% calculado sobre el
bruto de cada trabajador.

7. PLAN ECONOMICO FINANCIERO

7.1. PLAN DE INVERSIONES

En este punto se detallara todo lo necesario para la puesta en marcha de la actividad, asi como
la valoracién econdmica de los mismos.

La mayor parte de la inversion a realizar quedara incluida en el activo no corriente de la empresa
y se detalla de la siguiente manera:

Inversion Coste €
Maquinaria 8.780,22
Utillaje 3.000,00
Mobiliario 2.270,00
Aplicaciones informaticas 300,00
Equipos informaticos 2.407,59
Construcciones 40.000,00

TOTAL 56.757,81

Tabla 13. Fuente: elaboracion propia.

Con la vista puesta en realizar un analisis mas detallado de la inversion, incluiremos dentro de
maquinaria todo lo necesario para la preparacién y conservacion de los alimentos y bebidas
(neveras, congeladores, freidoras, planchas, etc.). El utillaje englobaré todos los utensilios mas
pequefios, pero que son necesarios para el desarrollo de la actividad (vajilla, cubiertos, etc.). El
mobiliario seran todos los muebles que incluiremos dentro de nuestro negocio (mesas, sillas,
armarios, etc.). El software para hacer el pedido de lo que consumiran los clientes figura en la
cuenta de aplicaciones informaticas. La cuenta de equipos informaticos se compondra por un
ordenador y una caja registradora. Y finalmente, el apartado construcciones haré referencia al
establecimiento fisico.

Seguidamente se detallara el cuadro con las amortizaciones de todas las inversiones en activo

no corriente. Cabe destacar en este apartado que hemos estimado una vida Util de 5 afios para
todos los activos, exceptuando la construccion, para la que se estimé una vida util de 10 afios.
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Elementos o V’id.a Amort. Amortizacion acumulada
atil Anual’ 2016 2017 2018
Maquinaria 8.780,22 5 1.756,04 | 1.756,04 | 3.512,08 | 5.268,12
Utillaje 3.000,00 5 600,00 600,00 1.200,00 | 1.800,00
Mobiliario 2.270,00 5 454,00 454,00 908,00 1.362,00
Aplicaciones Inf. 300,00 5 60,00 60,00 120,00 180,00
E. Informaticos 2.407,59 5 481,52 481,52 963,04 1.444 56
Construcciones | 40.000,00 10 | 4.000,00 | 4.000,00 | 8.000,00 | 12.000,00

Tabla 14. Fuente: elaboracion propia.

7.2.PLAN FINANCIERO

Una vez dispuesta la inversidn a realizar, se determinara la forma en la que vamos a obtener el
capital para hacer frente a los pagos a realizar. En este caso se ha convenido solicitar un
préstamo de 50.000€ a través de la Linea ICO Empresas y Emprendedores 2016, el cual vamos
a devolver en un plazo de 10 afios sin carencia y a un tipo de interés del 5,124% efectivo anual.
El método de amortizacion utilizado sera el francés, que se detallara a continuacion.

Ano Cuota anual Interés Total amortizado | Capital pendiente
0 65.000,00
1 8.468,56 3.330,60 5.137,96 59.862,04
2 8.468,56 3.067,33 5.401,23 54.460,81
3 8.468,56 2.790,57 5.677,99 48.782,82
4 8.468,56 2.499,63 5.968,93 42.813,89
5 8.468,56 2.193,78 6.274,78 36.539,11
6 8.468,56 1.872,26 6.596,30 29.942 .81
7 8.468,56 1.534,27 6.934,29 23.008,52
8 8.468,56 1.178,96 7.289,61 15.718,91
9 8.468,56 805,44 7.663,13 8.055,78
10 8.468,56 412,78 8.055,78 0,00

Tabla 15. Fuente: elaboracion propia.

Ademas, el patrimonio de la empresa estara compuesto por 5.000€ que procederan de una Unica
aportacion del socio y que sera superior al capital minimo exigido por ley para este tipo de
sociedades.

7 Para facilitar los calculos se ha decidido que la actividad de comienzo el 1 de enero de 2016, coincidiendo el afio
natural con el afio contable.
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7.3.PRESUPUESTO DE TESORERIA

Podemos observar el saldo final de la cuenta de tesoreria del periodo en el siguiente cuadro:

Saldo inicial periodo 0,00
Cobros 265.126,60
Fondos propios 5.000,00
Préstamo 65.000,00
Ventas 195.126,60
Pagos 239.959,21
Aplicaciones informaticas 300,00
Gastos de constitucion 1.000,00
Inmovilizado 56.457,81
Suministros 7.200,00
Arrendamiento 24.000,00
Gastos de personal 41.400,00
Otros servicios 4.425,00
Publicidad 3.000,00
Amortizacién préstamo 5.137,96
Gastos financieros 3.330,60
Coste fabricacion 78.050,64
S.S. a cargo empresa 12.420,00
Impuesto sociedades 3.237,20
Saldo final periodo 25.167,39

Tabla 16. Fuente: elaboracion propia.

7.4.CUENTA DE PERDIDAS Y GANANCIAS PREVISIONAL

La Cuenta de Pérdidas y Ganancias nos ofrece, a un nivel agregado, las diferentes partidas de
ingresos y gastos derivadas de las operaciones realizadas por la empresa, que forman parte del
resultado generado durante el ejercicio economico.
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CUENTA DE PERDIDAS Y GANANCIAS PREVISIONAL

A) OPERACIONES CONTINUADAS 9.711,60
1. Importe neto de la cifra de negocios. 195.126,60
a) Ventas. 195.126,60
2. Variacion de existencias de productos terminados y en curso de fabricacion. 0
3. Trabajos realizados por la empresa para su activo. 0
4. Aprovisionamientos. -78.050,64
b) Consumo de materias primas y otras materias consumibles. -78.050,64
5. Otros ingresos de explotacion 0
6. Gastos de personal. -53.820,00
a) Sueldos, salarios y asimilados. -41.400,00
c) Seguridad Social a cargo de la empresa -12.420,00
7. Otros gastos de explotacién. -39.625,00
a) Servicios exteriores. -39.625,00
8. Amortizacion del inmovilizado. -7.351,56
9. Imputacion de subvenciones de inmovilizado no financiero y otras. 0
10. Excesos de provisiones. 0
11. Deterioro y resultado por enajenaciones del inmovilizado. 0
A.1) RESULTADO DE EXPLOTACION (1+2+3+4+5+6+7+8+9+10+11) 16.279,40
12. Ingresos financieros 0
13. Gastos financieros -3.330,60
b) Por deudas con terceros -3.330,60
14. Variacion de valor razonable en instrumentos financieros 0
15. Diferencias de cambio 0
16. Deterioro y resultado por enajenaciones de instrumentos financieros 0
A.2) RESULTADO FINANCIERO (14+15+16+17+18) -3.330,60
A.3) RESULTADO ANTES DE IMPUESTOS (A.1+A.2) 12.948,80
17. Impuestos sobre beneficios -3.237,20
A4) RESULTADO DEL EJERCICIO DE OPERACIONES
CONTINUADAS (A.3+17) 9.711,60
B) OPERACIONES INTERRUMPIDAS 0
18. Resultado del ejercicio procedente de operaciones interrumpidas neto de
impuestos 0
A.5) RESULTADO DEL EJERCICIO (A.4+18) 9.711,60

Tabla 17. Fuente: elaboracion propia.

El resultado del ejercicio viene dado por la disminucidn en las ventas totales del periodo de todos
los gastos que derivan de la explotacion. Para el célculo de las ventas totales hemos previsto un
gasto medio por cliente de 15€, que multiplicado por el nimero de clientes previstos para el
periodo, nos da como resultado las ventas anteriormente mencionadas. En el caso de los costes
asociados a la explotacion, que son las compras de aprovisionamientos, se ha analizado
anteriormente determinando que sera el 40% del gasto medio de cada cliente, es decir,
6€/cliente. El gasto de personal se encuentra detallado anteriormente y la cuenta de servicios
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exteriores engloba todos aquellos gastos que se realizaron para poner en marcha la empresa,
principalmente la compra de todo el inmovilizado necesario. Finalmente, los gastos financieros
hacen referencia a los intereses derivados de la amortizacién del préstamo.

7.5. BALANCE DE SITUACION PREVISIONAL

El balance de situacion es un estado contable que representa la situaciéon patrimonial de una
sociedad para un ejercicio determinado.

ACTIVO PATRIMONIO NETO Y PASIVO
B) ACTIVO NO CORRIENTE 49.406,25 |A) PATRIMONIO NETO 14.711,60
. Inmovilizado intangible. 240,00 A-1) Fondos propios. 14.711,60
5. Aplicaciones informaticas | 240,00 . Capital. 5.000,00
Il. Inmovilizado material. 49.166,25 1. Capital escriturado. 5.000,00
1. Terrenos y
construcciones. 36.000,00 VII. Resultado del ejercicio. 9.711,60
2. Instalaciones técnicas y 13.166.25 B) PASIVO NO CORRIENTE 54.460,81
otro inmovilizado material. B II. Deudas a largo plazo. 54.460,81
B) ACTIVO CORRIENTE 25.167,39 i}égﬁ”das con entidades de| 5, 160,81
VII. Efectivo y otros activos 25 167 39 C) PASIVO CORRIENTE 5.401,23
liquidos equivalentes. B I1l. Deudas a corto plazo. 5.401,23
1. Tesoreria. 25.167,39 2. Deuda con entidades de| g 14 93
crédito.
TOTAL Activo 74.573,64 | TOTAL Patrimonio Neto y Pasivo |74.573,64

Tabla 18. Fuente: elaboracion propia.

En primer lugar, dentro del Activo el No Corriente tiene mas peso que el Corriente debido a las
inversiones que se deben realizar para la puesta en marcha del negocio. Aunque no se
especifica en el balance, esta masa patrimonial ird sufriendo pérdida de valor como
consecuencia de la depreciacion de los activos. El Activo Corriente sdlo estd compuesto por la
tesoreria del final del periodo.

Por el otro lado del balance, en el Patrimonio Neto nos encontramos la aportacion del unico socio
y el resultado del primer ejercicio, que sera llevado integramente a reservas. En cuanto al
Pasivo, destacar que esta compuesto por las deudas a largo plazo en el caso del Pasivo No
Corriente y por las deudas a corto plazo en el caso del Pasivo Corriente.

7.6.ELECCION DE LA PERSONALIDAD JURIDICA

Una vez estudiado las ventajas o desventajas de las distintas formas juridicas, hemos decidido
que la que mas se adapta a nuestras necesidades es la Sociedad de Responsabilidad Limitada.

Es una sociedad de caracter mercantil en el que la responsabilidad esta limitada al capital
aportado. Dicho capital estara integrado por las aportaciones de todos los socios, dividido en
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participaciones sociales, indivisibles y acumulables. Este tipo de sociedades son utiles para
pequefias empresas de reducido capital y pocos socios en las que interesa limitar la
responsabilidad y la transmision de las participaciones en la empresa.

Ademas, puede ser creada por un unico socio con un capital minimo de 3.000€ y de forma
telematica, lo que agiliza los plazos de constitucion e inscripcion.

8. RATIOS DEL PROYECTO

Un ratio es la razon o cociente de dos magnitudes relacionadas entre si. A través de ellos, se
establece la relacién que presentan dos datos financieros y es posible analizar el estado de una
empresa en base a sus niveles dptimos. Para que la comparacion de los datos resulte coherente,
éstos deben corresponder a un mismo periodo de tiempo.

8.1.RATIOS DE RENTABILIDAD

Estos ratios sirven para comparar el resultado con distintas partidas del balance o de la cuenta
de pérdidas y ganancias. Miden como la empresa utiliza eficientemente sus activos en relacién a
la gestidn de sus operaciones.

8.1.1. Rentabilidad econémica

Indica la rentabilidad que se obtiene sobre el activo, es decir, la eficiencia en la utilizacién del
activo.

BAIT _16.279,40
Activo total 74.573,64

Rentabilidad econdmica = x100 = 21,83%

Se puede concluir que el resultado de este ratio es positivo, sin llegar a ser sobresaliente. Este
porcentaje supone que por cada 100€ invertidos en la empresa, obtendriamos 21,83€ de
beneficio.

8.1.2. Rentabilidad de las ventas

Mide la relacién entre precios y costes. Un valor alto significa una situacion mas prospera para la
empresa, pues se obtiene un mayor beneficio por el volumen de ventas de la empresa.

" _ Beneficio bruto _ 117.075,96 _ .
Rentabilidad de las ventas= Venias = 195.126.60 x100 = 60,00%

8.2.RATIOS DE SOLVENCIA

Ratios financieros que miden la capacidad de la empresa para hacer frente a sus obligaciones,
tanto en el corto como en el largo plazo. Indica el grado de compromiso existente entre las
inversiones realizadas y el patrimonio de una empresa.
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8.21. Liquidez

Mide el grado en el que los derechos de los acreedores a corto plazo estan cubiertos por activos
que pueden convertirse en efectivo en un periodo correspondiente al vencimiento del exigible.

Este ratio es utilizado para medir la capacidad de la empresa para hacer frente a sus deudas a
corto plazo realizando su activo circulante.

Activo corriente _25.167,39
Exigible a corto plazo 5.401,23

Liquidez= x100 = 465,96%

La liquidez debe ser mayor del 100%, lo contrario significaria una situaciéon de suspension de
pagos. Su valor aconsejable depende de la salud financiera de los deudores y de la velocidad de
circulacion de las existencias.

8.2.2. Solvencia

Mide la capacidad de una empresa para hacer frente a sus obligaciones de pago. Este ratio lo
podemos encontrar tanto de forma agregada, activo total entre pasivo total, o de forma
desagregada, en funcién del activo y pasivo corriente 0 no corriente. Obviamente este es uno de
los ratios que las entidades financieras tienen en consideracion a la hora de analizar las
operaciones de financiacidn que solicitan sus clientes.

Activo no corriente + Activo corriente  _ 74.573,64

= - 0
Pasivo no corriente + Pasivo corriente 59.862,04 x 100 124,58%

Solvencia=

Lo ideal es que el valor de este ratio sea superior al 150%. Aunque nuestro resultado no supera
ese porcentaje de referencia, en caso de tener que actuar, nuestro activo cubre las deudas
contraidas por la sociedad.

9. CONCLUSIONES

Una vez finalizado el proyecto y analizadas las caracteristicas del entorno, se puede concluir que
el establecimiento de un restaurante es la mejor manera de revitalizar la zona y, ademas, se
puede conseguir obteniendo rentabilidad econdémica y siendo autosuficientes.

El fin primero de este trabajo era mejorar econémicamente la zonta mediante la implantacion de
un producto turistico que atrajera tanto a poblacion palmera, como a turistas extranjeros al lugar.
Gracias a la gran aceptacién y a la predisposicion de los posibles clientes, se ha determinado
que este es el unico medio posible que podria atraer a una gran cantidad de personas.

Otro de los objetivos del proyecto era el de obtener rentabilidad econdmica, siendo
autosuficientes. En este sentido, el desarrollo del plan de negocios resultdé ser una herramienta
de mucha utilidad para el proyecto del restaurante. Su analisis ayuddé a determinar las
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debilidades y fortalezas, con la finalidad de que se pueda desarrollar el negocio de la forma mas
apropiada y eficiente posible.

También, cabe destacar que la realizacién de este trabajo no ha sido sencilla en cuanto a la
busqueda de informacién, puesto que se desarrolla en base a un entorno pequefio que
pertenece a una isla menor. Ha sido complicado recabar datos estadisticos sobre la zona, por lo
que se han tenido que utilizar medios alternativos mas complicados y costosos como por ejemplo
la realizacidn de encuestas.

Finalmente incluir que los datos que se encuentran aqui perteneceran en un futuro préximo a un
proyecto que se va a llevar a cabo, pues ya hay una aprobacion por parte de la Direccion
General de Costas para la implantacién de un restaurante con las caracteristicas aqui descritas.

10. ANEXO

Anexo 1. Modelo de encuesta.
Restaurante “Los Orioles”

El Remo es un barrio pesquero situado en la cara oeste de la isla de La Palma en el que se
pueden disfrutar hermosos atardeceres junto al mar disfrutando de una buena gastronomia.
Teniendo en cuenta el lugar y el tipo de restaurante, por favor, responda:

Por favor, indica su sexo:

O Varon

0  Mujer

Y su categoria de edad:

O <20

21-30
31-40
41-50
51-60

O O 0O 0 d

60+

¢De donde es?

0
0

Soy de La Palma.

Soy espafiol pero no palmero.
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[ No soy espafiol.

Por favor, evalua los siguientes enunciados segun importancia en un restaurante:

Muyde De Muy en
y Neutro Desacuerdo y
acuerdo acuerdo desacuerdo

La comida es siempre fresca.
El menu ofrece variedad de platos.
La calidad de la comida es excelente.

Mi pedido fue correctamente preparado y
servido.

El personal es muy paciente a la hora de
tomar pedidos.

Fui atendido de manera muy rapida.
El personal es amable.
Los precios son asequibles.

¢ Qué precio estarias dispuesto a pagar en un restaurante situado en la costa?:

O <15¢
O 45.00€
O 5 00e

¢Con que frecuencia visita este tipo de restaurante?:

O Menos de 2 veces a la semana.
[ Entre 2'y 4 veces a la semana.
]

Mas de 4 veces a la semana.

¢lria usted a un restaurante situado en El Remo?:

O Menos de 2 veces a la semana.
[ Entre 2'y 4 veces a la semana.
]

Mas de 4 veces a la semana.

Encuesta 1. Fuente: Elaboracion propia.
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Anexo 1. Datos de poblacion palmera.

Poblacion de La Palma en cifras absolutas
2015 2014 2013 2012 2011
82.346 83.456 85.115 85.468 87.163

Tabla 19. Fuente: Instituto Canario de Estadistica.

Anexo 2. Plano del establecimiento.

Figura 3. Fuente: elaboracion propia.
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