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1. DATOS E IDENTIFICACION DEL PROYECTO
EMPRESARIAL

El presente proyecto empresarial, estudia la viabilidad de la puesta en marcha de una
cafeteria — pasteleria-teteria, en la zona de Santiago de Compostela.

La cafeteria se denominard “.ieeeesseessesss " con una capacidad aproximada para 35
personas y una dimension de 85 m? estara ubicada en la calle ................... de Santiago
de Compostela, provincia de La Corufia, muy préxima a la plaza de Vigo y via de entrada
al Campus Universitario Sur de la ciudad. El local se encuentra parcialmente equipado
por lo cual serd necesaria cierta inversion inicial en el mismo para poder llevar a cabo el

inicio de la actividad. El local esta en alquiler.
1.1 Forma juridica

La sociedad se ejercera bajo la modalidad de auténoma persona fisica llevandose a cabo
la cotizacion en el régimen especial de trabajadores auténomos y fiscalmente la
actividad se regira por el método de estimacion directa simplificada. Una vez el negocio
esté constituido y en funcionamiento se valorara la posibilidad de transformacion en

sociedad de capital en funcion de la complejidad y volumen de negocios.

RAZON SOCIAL:

DNI:

TELEFONO

Correo electrénico

“NOMBRE DEL PROYECTO CAFETERIA-TETERIA-PASTELERIA ".......ccocvene "

FECHA PREVISTA DE INICIO| JUNIO 2015
DE LA ACTIVIDAD

SITUACION Santiago de Compostela

FORMA JURIDICA Autonomo persona fisica.

SECTOR AL QUE PERTENECE [Hosteleria- Pasteleria.




N.© EMPLEADOS PREVISTOS| Un trabajador a media jornada a partir del primer afio.
PARA EL INICIO DE LA
ACTIVIDAD

INVERSION Y PRIMEROS| 26.563 €
GASTOS INICIALES

ESTIMACI(?N FACTURACION| 30.600 €
PRIMER ANO

RECURSOS NECESARIOS Mobiliario, maquinaria de hosteleria, mercancia inicial, adecuacion
local, fianza y depdsito local.

* Tabla 1: Datos del proyecto

2. PRESENTACION DE LA IDEA DE NEGOCIO

2.1 Idea de Negocio

La puesta en marcha de una cafeteria- pasteleria, donde se ofrezca ademas de cafés,
tés e infusiones, refrescos, vinos, cerveza, postres variados caseros, desde los mas
tradicionales hasta los mas novedosos como cupcake, galletas decoradas, cake pop,
tartas personalizadas en fondant, tartas entremet, ...

2.2 \Vision

Ser reconocidos por nuestros clientes como un establecimiento de referencia de venta

de productos en reposteria artesana y de calidad.

2.3 Mision

Una cafeteria — pasteleria, con un ambiente cdlido y cdmodo donde los clientes puedan
disfrutar de un exquisito café o té, acompanado de un postre casero como hecho en

casa y una atencién especializada.



2.4 Justificacion del proyecto

La razén para querer emprender este proyecto, es que actualmente, y especialmente
donde se ubica el proyecto, no existen gran oferta de sitios donde disfrutar de dulces
caseros, con una gran variedad y calidad del producto y servicio. Donde ademas se
puedan encargar tartas y demas dulces para cumpleafios, bautizos, comuniones, etc. y

todo ello combinado con un servicio de cafeteria.




3. PRESENTACION DE LOS PROMOTORES

Nombre y apellidos

O A Teo ( A Coruna)
ANo de nacimiento: ......cccooveeeeeeeeeeen,
Contacto: ........cceevvvvnnen.

Correo electrOniCo: ...c.eeeeeeeeeeeeeens

FORMACION

1987 — 1993
Ensenanza primaria. Escuela Francisco A. de Figueroa, n°.96

1994-1999
Ensenanza Secundaria, Liceo Francisco Bauza No. 6.

EXPERIENCIA
03/2007- Actualidad- POUSADAS DE COMPOSTELA
Puesto: Recepcionista y camarera de

pisos.

11/2012-03/2013- FOSTER S HOLLYWOOD
Puesto: Ayudante de cocina.

11/2006-03/2007- RECUERDOS
OBRADOIRO

Puesto: Dependienta y cajera.
06/2004-09/2006. PANADERIA Y
CAFETERIA HERMMA

Puesto: Dependienta, camarera y cajera.

CURSOS REALIZADOS

Curso basico de Gastronomia, Escuela Técnica Paso de la Arena.
Curso basico de Hosteleria, Escuela de Hosteleria y Turismo - CODICEN.
Curso de Barman Internacional, Asociacion Uruguaya de Barman.

Conocimientos de Informatica.



CUALIFICACIONES

Persona inquieta, inconformista y con ambicion. Con curiosidad por nuevas alternativas.
Con capacidad para asumir riesgos y afrontarlos y con capacidad para tomar
decisiones.

Proactiva, perseverante y con seguridad en mi misma.

Con gran capacidad de trabajo, minorista y gusto por el trabajo bien hecho. Seria y

comprometida.




4. DEFINICION DEL PERFIL DEL MERCADO, ANALISIS Y
PRONOSTICO DE DEMANDA, COMPETIDORES,
PROVEEDORES Y ESTRATEGIA DE MERCADO

4.1 Perfil del cliente

El producto estda enfocado tanto a hombres como mujeres, principalmente jovenes ya
que por la ubicacién del local el nos dirigiremos principalmente a jovenes entre 18 y 30
anos puesto que pasan al lado del local en su trayecto de ida y vuelta al Campus
Universitario. Es importante destacar también la ubicacion de la Biblioteca del Campus,
situada a unos 150 metros del local ya que en determinados meses en los que no existe
actividad formativa esta permanece abierta igualmente, lo cual, disminuira en parte el
efecto de disminucién de clientela.

También se quiere llegar al segmento de la poblacién que reclaman dulces para celiacos,

intolerantes a la lactosa, sin gluten y veganos.
4.2 Entorno del mercado

4.2.1 Entorno economico

« El Indice de Precios al Consumo (IPC) que tiene como objetivo
proporcionar una medida estadistica de la evolucion del conjunto de precios de
los bienes y servicios que consume la poblacion residente en viviendas familiares
en Espana.

La tasa de variacion anual del IPC en el mes de diciembre es del —1,0%, seis
décimas por debajo de la registrada el mes anterior. Segun el indicador
adelantado del Instituto Nacional de Estadistica (INE), estd variacion esta
claramente influida por la bajada de precios del sector de transportes.




El Producto Interior Bruto (PIB) El Banco de Espana estima que en 2014 ha
crecido un 1,4% respecto a 2013. Se trata de una tasa 26 décimas mayor que la
de 2013, que fue del -1,2%. En 2014 la cifra del PIB fue de 1.058.469 M.€, con
lo que Espafia es la economia nimero 14 en el ranking de los 183 paises con
publicaciones de PIB. El valor absoluto del PIB en Espafia crecié 9.288 M.€
respecto a 2013.

Indicadores de empleo El nimero de desempleados registrados en las
Oficinas de los Servicios Publicos de Empleo, al finalizar el mes de abril, ha
bajado en 118.923 personas en relacién con el mes anterior. En valores relativos,
la reduccion del paro es de un 2,67%. De esta forma, el paro registrado se ha
situado en 4.333.016.

4.2.2 Entorno juridico — legislativo

Se pueden diferenciar dos tipos de actividades: por un lado la actividad de cafeteria y

por otro despacho de pasteleria artesanal. Centrandonos en este Ultimo al tratarse de

un comercio minorista y siendo necesaria la manipulacién de productos alimenticios es

interesante tener en cuenta cierta normativa aplicable para este tipo de

establecimientos, la Ley 7/1996, de 15 de enero, de Ordenacion del comercio minorista.

Esta ley recoge tanto los aspectos basicos del comercio minorista como determinadas

ventas especiales. Otra normativa a tener en cuenta seria:

La ley organica complementaria de la Ordenacién del comercio minorista 2/1996,
del 15 de enero, establece que dentro de unos minimos, la reglamentacion de
horarios y festivos sera competencia de las Comunidades Autonomas. En Galicia
es el Decreto 365/1996, de 26 de septiembre el que regula los horarios

comerciales.

En el sector de la hosteleria al elaborar productos alimenticios para la venta al

consumidor, son muchos los decretos y normas que afectan al sector, y




constantemente se estan modificando para lograr un producto con una maxima calidad

para el consumo; estas son algunas de las cuales debemos tomar en cuenta:

 REAL DECRETO 1202/2002, de 20 de noviembre, por el que se modifica la
Reglamentacion técnico-sanitaria para la fabricacion, circulacion y comercio

bolleria, aprobada por el Real Decreto 1137/1984, de 28 de marzo.

« REAL DECRETO 604/2003, de 23 de mayo, por el que se establecen los métodos
de tomas de muestras y de andlisis para el control oficial de las dioxinas y la
determinacion de policlorobifenilos (PCB) similares a las dioxinas en los

productos alimenticios.

« ORDEN SCO/1512/2003, de 2 de junio, por la que se modifica el anexo del REAL
DECRETO 1917/1997, de 19 de diciembre, por el que se establece las normas de
identidad y pureza de los aditivos alimentarios distintos de colorantes y

edulcorantes utilizados en los productos alimenticios.

« REAL DECRETO 140/2003, de 7 de febrero, por el que se establecen los criterios
sanitarios de la calidad del agua de consumo humano.

« Correccion de erratas del Real Decreto 140/2003, de 7 de febrero, por el que se

establecen los criterios sanitarios de la calidad del agua de consumo humano.

« REAL DECRETO 256/2003, de 28 de febrero, por el que se fijan los métodos de
toma de muestras y de analisis para el control oficial del contenido maximo de
plomo, cadmio, mercurio y 3-monocloropropano-1,2-diol en los productos

alimenticios.

« REAL DECRETO 293/2003, de 7 de marzo, relativo a la utilizacion de
determinados derivados epoxidicos en materiales y objetos destinados a entrar

en contacto con alimentos.




+ ORDEN SC0O/388/2003, de 25 de febrero, por la que se modifican los anexos I y
IT del Real Decreto 90/2001, de 2 de febrero, por el que se establecen los
métodos de toma de muestras y de analisis para el control oficial del contenido
maximo de aflatoxinas en cacahuetes, frutos de Cascara, frutos desecados,

cereales, leche y los productos derivados de su transformacion.

» REAL DECRETO 998/2002, de 27 de septiembre, por el que se establecen normas
internas de aplicacion de los reglamentos comunitarios sobre certificacion de las

caracteristicas especificas de los productos agricolas y alimenticios.

4.2.3 Entorno sociocultural

Los espaioles y gallegos son una poblacién que en su cultura les gusta compartir, son
alegres y suelen acudir a bares y cafeterias por lo menos una vez al dia, y mucho mas
los fines de semana cuando se encuentran con amigos y familiares.

Esta ciudad al tener una gran universidad, como lo es la Universidad de Santiago de
Compostela (USC), alberga a un gran nimero de estudiantes de diferentes partes del
mundo, por lo que entre los meses de Septiembre a Junio la poblacion de la ciudad
presenta un ascenso. Ademas, también existen muchas instituciones gubernamentales

dentro de la ciudad, por lo que cuenta con gran cantidad de funcionarios.

También podemos mencionar que el entorno climatico de la zona del norte del pais
suele ser mucho mas frio, por lo que durante casi todo el afo el consumo de chocolates

y cafés es mas elevada que en una ciudad con unas temperaturas mas altas.

Ademas, esta zona no tiene ningun inconveniente procedente del estrato social, al estar

este ambito libre de elementos que pudieran propiciar crispacion social.




4.2.4 Entorno demografico

El ayuntamiento de Santiago de Compostela, que engloba el casco histérico, el
Ensanche, los barrios de los alrededores y un total de 29 parroquias rurales, tiene una
extension de 223 km. cuadrados, con una poblacion de derecho que el padron municipal
de 2014 estableci6 en 95.800 habitantes.

Debido a los altos precios de la vivienda, es especialmente destacado el fendmeno de
despoblacion sufrido en la capital en favor de sus municipios colindantes, creandose asi
ciudades dormitorios tales como Milladoiro, Bertamirans, Cacheiras, Sigieiro o Brion.
Estos municipios presentan en los Ultimos afos un gran crecimiento demografico,

llegando Ames a ser el municipio que mas crece de Galicia.

Es por tanto importante en la ciudad el concepto de area metropolitana, ya que se

calcula que cada dia entran en Santiago una gran cantidad de poblacion.

Demograficamente, nos situamos en una horquilla entre 15 y 60 afios, por lo que
nuestros potenciales clientes no solo representan a personas asentadas y de cierto valor

econdmico, sino sobre todo jovenes estudiantes.

4.3 Analisis de la competencia

El principal competidor seran los bares y cafeterias cercanas y mas concretamente Take
Away situado en la misma calle, a unos 50 metros de nuestra ubicacion; es un local
amplio que ofrece menus y productos a un precio muy asequible. Se buscara la
diferenciacién con la decoracion del local que sea muy acogedora, tener una gran
calidad de nuestros productos y servicios basados en la experiencia de la promotora en
reposteria creativa y atenciéon al cliente; y estar al dia con las nuevas técnicas de

decoracién y elaboracidn de los productos.




También cabe sefialar como competidores aunque no directos ya que nuestros
productos se diferencian mucho de los clasicos que se encuentran en las panaderias de

la zona y en los bares de los alrededores.

4.4 Proveedores y gestion de stocks

La clave del éxito del negocio depende entre otras cosas de una la calidad final del
producto, y ésta estara condicionada en gran medida por la calidad de las materias
primas empleadas en la fabricacion. Por ello el proceso de seleccién de proveedores
tiene una gran importancia en una empresa de estas caracteristicas.

Existen una gran cantidad de proveedores de las materias primas que vamos a utilizar,
por lo que se seleccionaran aquellos que distribuyen las materias primas que mas se
ajustan a la calidad del producto que queremos realizar y que nos den mejores
condiciones de pago.

Se tendra en cuenta también la ubicacion del mismo ya que de ello dependera la rapidez
en la entrega. No obstante, serd imprescindible en la decisién la homologacion de
proveedores bajo los siguientes parametros:

« En el momento de contactar con un nuevo proveedor se comprobara, en primer
lugar: que tiene autorizacidn sanitaria para realizar el suministro de dichos
productos (N°.R.S.I).

+ La materia prima debera llegar acompafada de la documentacion y/o
certificacion oportuna que garantice que ha pasado los correspondientes
controles de calidad, exigidos por el cliente para asegurar la idoneidad para el

consumo.

» Debera cumplir especificaciones microbioldgicas segun la legislacion vigente,
para los diferentes productos utilizados. Fijacion de la temperatura de recepcion

de los diferentes productos refrigerados y control de temperatura de llegada.




« Se calcularan las materias primas necesarias para la produccién con la antelacién
justa y necesaria, teniendo en cuenta el stock minimo y maximo deseable, asi
como las capacidades de almacenaje; para asi no tener excesiva cantidad de
inventario paralizado ya que estos son productos perecederos y evitamos tener
dinero estancado; también tenemos a nuestro favor que son productos de
entrega rapida. También se tendra en cuenta los costes de las materias primas y
su fluctuacién dependiendo del volumen de compras, por ello procuraremos
concentrar la compra en el menor nimero de proveedores con el objetivo de
obtener un mejor precio. No obstante, se debe procurar tener un proveedor
alternativo por si hubiera algin problema con el principal. La duracién media de
las materias primas en el almacén establecida en el plan econdmico es de un
mes.

Existen diversos materiales necesarios para la decoracién y elaboracion, que
suministraran los proveedores, por lo que para el inicio de la actividad se deberan
adquirir las siguientes: Bandejas para cupcake, moldes para tartas, boquillas de
diferentes ndmeros, set de herramientas para moldear el fondant cortadores para
galletas, base giratoria, colorantes alimenticios, rodillos, espatulas, cuencos, balanza,

pinceles, cajas para transportar los cupcake, etc.

Existen también los ingredientes necesarios para la elaboracion del producto final que
seran comprados a proveedores como: Aarina de trigo; harina sin gluten, huevos, leche
de vaca, leche de soja, leche sin lactosa, mantequilla, azucar blanca, azdcar glass,
azucar moreno, huevos, chocolate sin azucar, miel, polvo de hornear, capsulas para
cupcake, bases para tartas, pasta concentrado de  frutas, mangas pasteleras

desechables.

Adicionalmente podemos citar todos los productos tipicos de un cafe-bar como pueden

ser refrescos, cervezas, vinos, cafés, aguas,....




4.5. Plan de marketing

A través de este plan de marketing, se establecen los objetivos a corto y medio plazo,
asi como el plazo previsto para recuperar la inversion realizada. Para ello se realizaran
una serie de estrategias orientadas a captar la atencion de clientes. Una vez terminada
la fase de captacion, se pasara a la fidelizacion de los mismos a través de una serie de

productos orientados hacia las necesidades de nuestros clientes.

4.5.1 Objetivo a corto plazo

Darse a conocer en la localidad a través de un plan estratégico de marketing a los

potenciales clientes, ademas de ofrecer un buen servicio.
4.5.2 Objetivo a medio plazo

Ser un referente sobre todo en cafeteria con tartas caseras en la ciudad de Santiago de

Compostela.
4.5.3 Estrategia de publicidad

Teniendo en cuenta el alto costo de una gran campafia de publicidad, se realizaran

algunas pequefias acciones para darnos a conocer en la zona como las siguientes:

» Repartir “panfletos” en sobre todo en nuestra zona, la cual posee una gran
afluencia de estudiantes.

» Rotulacion exterior y decoracién atractiva y innovadora del local.

» Regalar a nuestros clientes productos personalizados con un disefio atrayente y
que no refleje directamente nuestra actividad

» Hacer degustaciones gratuitas el dia de la apertura.

4.5.4 Estrategia de promociones

Se realizaran varias técnicas que nos ayuden a aumentar el volumen de ventas y lograr

una fidelizacion de los clientes, como las siguientes:




e Realizar ofertasdeun 2x 1

» Al publico infantil se le regalara galletas decoradas con los dibujos animados de

moda.

« Regalar a los clientes que se encuentren en el local con consumicion galletas

caseras.

« Ala dltima hora de servicio en el local poner los alimentos perecederos en oferta.

4.5.5 Estrategia de precio

Se quiere llegar a ofrecer un producto de calidad con un precio asequible y para ello se
han calculado los precios de venta de nuestros productos, teniendo en cuenta el costo
de la materia prima, y de fabricaciéon, sumando a ello un margen de ganancia; se han
estudiado también los precios de la competencia como un punto de referencia y también
hay que tener en cuenta el publico principal al que se dirige el negocio y que seran
principalmente estudiantes.

De esta forma los precios de ventas serian:

[prmano  [eeedo |

Cupcake (unidad) 1,50 €
Tartas (racién) 1,80 €
Galletas (100gr) 1,00 €
Porcién de pizza 2,00 €
Cafés 1,00 €
Refrescos 1,50 €
Té e infusiones 1,00 €
Cervezas 1,50 €
Vino 2,00€
Agua 1,10€

*Tabla 2. Precio de venta




4.5.6 Factores clave de éxito

Los factores clave de éxito para la empresa estan determinados por los siguientes

elementos:

+ La ubicacién de la cafeteria sera en una zona donde existe una gran afluencia de
posibles clientes debido a que nos ubicamos al lado del Campus Universitario y
nuestra calle es uno de los principales puntos de entrada al mismo en el cual
ademas, se sitUa una Biblioteca a donde van de forma constante estudiantes.
Por otro lado, nos situamos cerca de la Plaza de Vigo, zona también muy

concurrida de Santiago de Compostela.

» Experiencia del promotor. La experiencia tanto a la hora de trato con clientela
como en la confeccién de reposteria sera uno de los factores determinantes en

el éxito del negocio.

« Variedad de productos ofertados. El conjunto de cafeteria- teteria con los
productos de reposteria supondrd una ventaja competitiva y un aspecto

potenciador para la satisfaccion y fidelizacion del cliente.

« Calidad del producto final. Dado que el boca-oido es la principal forma de
promocion, la calidad y sabor de los productos que se vendan son
fundamentales para el éxito de la empresa y ésta calidad se sustenta

principalmente en la correcta eleccidon de proveedores y materias primas.

« El servicio personalizado que se le dé a los clientes de manera que los mismos se
sientan bien atendidos en un ambiente calido supondra un estimulo para que

vuelvan a visitarnos.




4.6

Analisis DAFO

A la hora de constituir una empresa es importante realizar previamente una analisis

DAFO completa, documentada y razonada, puesto que esta analisis debe orientarnos a

aumentar o mantener los puntos fuertes, estar atentos a las oportunidades e intentar

eliminar o minimizar los puntos débiles para hacer frente a nuestros competidores.

En el siguiente cuadro se reflejan las debilidades, amenazas, fortalezas y oportunidades

del negocio.

e wewss

No poseer un local propio.
Dificultad para
financiacion.

obtener

Conocimientos y experiencia en
hosteleria.
Diferenciacion del producto

Capacidades personales de
perseverancia, capacidad para
asumir riesgos, empatia,

detallista y seguridad en si
misma.

Capacidades comerciales:
experiencia de atencién al publico
e imagen profesional.

Capacidad adquisitiva mermada en el pais.
La dificultad para la concesion de créditos
bancarios.

Variaciones  importantes en  ventas

derivadas por el curso académico.
Competencia establecida en el entorno.

Ayudas del gobierno para nuevos
emprendedores como las cuotas de la
seguridad social y ayudas a fondo perdido,
etc.

Fidelizacion de clientes.

La demanda de productos mas saludables
y un trato mas personal hacia el cliente.
Posible captacion rapida de clientela
derivada de la localizacion del local en zona
de transito peatonal hacia zona
universitaria.

*Tabla 3. Analisis DAFO.




5. EL PRODUCTO Y PROCESO DE ELABORACION

5.1 El producto

La cafeteria-teteria-pasteleria “................ " ofrecera a sus clientes los servicios basicos
de una cafeteria (refrescos, cervezas, cafés, chocolates, etc), pero lo que nos hara
diferenciar del resto serd que tendremos cada dia tartas, galletas y cupcake de
diferentes sabores y modalidades (para celiacos, diabéticos y veganos), totalmente
caseros y utilizando la materia prima de primera calidad.

Alguno de los productos que venderé seran los siguientes:

» Tartas tanto dulces como saladas: tarta de chocolate rellena de frambuesa, san
marcos, nata con fresas, vainilla con chocolate, bizcochos, etc.

» Galletas: mantequilla, chocolate, chips chocolate, brownie de chocolate, etc.

« CupCake: nutela, pifia, chocolate, vainilla con frambuesa, platanos, jamén y
queso, salmon con queso, fresa, mango, etc.

« Otros productos: Adicionalmente se analizara la posibilidad de ofrecer otros
productos de fabricacion como son las pizzas, que es un interesante
complemento a nuestro negocio, ya que no supone una importante carga de
trabajo en produccion y si una interesante linea de negocio sobre todo en la
venta por porciones a estudiantes de paso.

« Producto personalizado: también se ofrecera el servicio de hacer tartas

personalizadas para cumpleafios, bautizos y comuniones.




*Tartas personalizadas.




*Cupcake decorados.




5.2 Procesos de fabricacion

Existiran dos procesos de elaboracion diferentes, para que el producto llegue al cliente;
el primero sera la elaboraciéon con antelacién de la reposteria que se pondran a la
venta en el dia; y el segundo seria la atencion de los clientes en la cafeteria.

En el primer caso se ha de batir los ingredientes de acuerdo con la receta, dejar
reposar la mezcla en el refrigerador el tiempo que se indique en la misma. Luego se
rellenara las capsulas si haremos cupcake, se corta la masa en el caso de galletas o
directamente en un bol si son tartas. Previamente se precalentara el horno y una vez
llegado a la temperatura deseada se procede al horneado. Una vez pasado el tiempo
estimado se introducird un palillo, si el mismo sale limpio querra decir que ha
finalizado, se debera apagar el horno y dejar unos minutos dentro y acabar el proceso

de enfriamiento en una rejilla antes de decorar o rellenar.

Precalentar el

horno

Recepcién de Preparar los Mezclar los

ingredientes ingredientes ingredientes Horneado

Continuar el .
Coccion
horneado

Decoracion o
relleno

Venta del
producto




El segundo proceso comienza una vez llaga el cliente a la cafeteria y hace el pedido,
luego se debera preparar el servicio y la tapa, una vez listo se procedera a servir y
cobrar.

Pedido de Preparacion del Preparacion de Servir la

cliente servicio la tapa consumicion

Cobrar la
consumicion

5.3 Controles de calidad

Es importante distinguir entre productos que no sufren ningun tipo de manipulacién
después del horneado y aquellos a los que se les anade algun tipo de ingrediente una

vez horneados, ya que los riesgos van a ser muy diferentes.

En general, los aspectos que se supervisaran para garantizar la calidad final en

productos de pasteleria son los siguientes:

» Fisicos: restos de metales, plasticos, insectos, etc., procedentes de las materias

primas o que son introducidos en las masas durante el proceso de elaboracion.

« Quimicos: contaminaciones debidas a restos de productos de limpieza,
combustibles para los hornos, o a causa de confusiones con los aditivos u otras

materias primas, etc.

« Bioldgicos: los mas frecuentes son los debidos a Salmonella, Estafilococos,
asociados generalmente a productos con cremas, natas o derivados del huevo,
Bacillus, Mohos y Levaduras, los cuales se desarrollan muy bien en productos

de pasteleria a temperatura ambiente.




Las fases y/o areas donde se gestiona y vigila la calidad del proceso son las siguientes:

5.3.1 Recepcion y almacenamiento de materias primas

Para evitar la contaminacion inicial del alimento que recibido se destacan las

siguientes acciones:

No se admitirdn aquellos productos que no se presenten en Optimas
condiciones.

No deberan admitirse productos de dudosa procedencia o sin garantia
sanitaria reconocida (huevos caseros, miel sin etiquetar, leche cruda,
etc.).

Que las etiquetas cumplen con los requisitos legales (identificacion,
fechas de caducidad o consumo preferente, condiciones de
conservacion, etc.).

Que las condiciones higiénicas y de temperatura del transporte son las
mas adecuadas para cada tipo de producto. En general, de 0 a 5 °C
para productos refrigerados y -18 °C para los congelados, con una
tolerancia de +2 -3 °C.

Que los envases y embalajes estan intactos y limpios.

5.3.2 La mezcla de ingredientes, su amasado y modelado

Los riesgos sanitarios asociados a esta etapa del proceso, suponiendo que se utilizan

materias primas de buena calidad higiénica, se derivan de las condiciones del local, las

caracteristicas de los materiales y utensilios, y de las actitudes de los manipuladores.

5.3.3 Condiciones del local: Se limitara al maximo la entrada de polvo tanto

a través de puertas y ventanas. Ademas estas impediran la entrada facil de

animales e insectos. Los suelos y techos del local deben ser duros, lisos y

resistentes al roce con facilidad para la limpieza. Existird un cuarto

independiente donde se ubicaran los productos de limpieza asi como los

utensilios para llevar a cabo la misma.




5.3.4 Actitudes del personal de fabricacion: el personal encargado de la
fabricacion (promotora) posee la formacidon necesaria en materia de higiene
alimentaria. Debe observar en todo momento un adecuado grado de higiene
personal y vestir adecuadamente. Adicionalmente y para dar cumplimiento a/
Reglamento (UE) N° 1169/2011 del Parlamento Europeo y del Consejo sobre la
informacion alimentaria facilitada al consumidor serd necesaria obtener la
formacion necesaria al respecto con el fin de informar a los consumidores
respecto a los alimentos que van a consumir de forma clara, simple y
comprensible, asi como informar sobre la existencia de ingredientes y
productos que se forman parte del producto final y que puedan provocar

alergias o intolerancias alimenticias.

5.3.5 Enfriamiento: El enfriamiento de los productos horneados o cocidos
debe ser rapido y suficiente, especialmente cuando el siguiente paso es la

adicion de otro ingrediente.

5.3.6 Exposicion y venta: Los productos expuestos estaran protegidos y
aislados del publico mediante mostradores o vitrinas para evitar
contaminaciones con objetos toxicos, insectos y otros.
- Se debera controlar al maximo la presentacion del producto antes de
ponerse a la venta.
- Los productos sensibles se mantendran en expositores refrigerados a
una temperatura entre 4 y 8 °C.
- Los expositores estaran provistos de termémetros y las temperaturas se
controlaran periédicamente.
- Los productos se manipularan con utensilios limpios (pinzas, paletas,

etc.) y nunca directamente con las manos.




6. RECURSOS HUMANOS

En el inicio de la actividad no se ha estipulado la contratacién de personal ya que se
entiende que por las dimensiones del local y que parte del proceso productivo se
realiza fuera del horario de atencion al publico es suficiente con la contribucion de
recursos de la promotora. El local para la atencién al publico tendra un horario de 9 a
23 horas.

A partir de los primeros meses de la actividad se ha previsto la contratacion de un
camarero/a para dar apoyo y cumplimentar el trabajo de la promotora, cubrir las horas
con mas afluencia de clientela y dar descanso a la misma.

Se prevé la contratacion externa de una gestoria para llevar a cabo los tramites
necesarios en materia contable, fiscal, subvenciones, seguros y materia laboral en caso

de contratacion de personal.

7. PLAN JURIDICO-FISCAL

Forma Juridica

La forma juridica mas adecuada para este caso es la de Empresaria Individual. Es la
forma mas sencilla y econdmica. Existe poco mas de riesgo patrimonial pero se
ahorraran costes de gestidon, de registro, notariales y tiene una menor rigidez de

tramites.

Régimen de la Seguridad Social

Se habra que dar de alta en el Régimen Especial de Trabajadores Auténomos (RETA)
desde el inicio, eligiendo la base minima de cotizacion, sin Enfermedad profesional y
Desempleo, dada la actividad desarrollada, y para ahorrar costes.




La Ley 32/2010, de 5 de agosto, establece un sistema especifico de proteccidon por
cese de actividad de los trabajadores auténomos, teniendo derecho a las
correspondientes prestaciones los trabajadores auténomos que cuenten igualmente
con cobertura de las contingencias profesionales. Con ello el trabajador auténomo que
cese en su actividad temporal o definitivamente y este cotizando para ello, tendra un
subsidio econdmico equivalente al 70 % de su base de cotizaciéon, que abonara la
Mutua, que ademas cotizara por el beneficiario las cantidades correspondientes a
contingencias comunes. El periodo minimo de cotizacién para tener derecho a la
prestacion econdmica por cese de actividad es de 12 meses y estar al corriente de las
cotizaciones. La prestacion se puede percibir hasta un maximo de 12 meses, para

cotizaciones de al menos 48 meses con anterioridad.

Actualmente existen diversas bonificaciones en las cuotas del régimen especial de

trabajadores autonomos las cuales se exponen a continuacion:

Se aplicaran las siguientes reducciones sobre la cuota por contingencias comunes,
siendo la cuota a reducir €l resultado de aplicar sobre la base minima el tipo minimo
vigente en cada momento.

a) Reduccion del 80% durante los 6 primeros meses

b) Reduccion del 50% durante los 6 meses siguientes

¢) Reduccion (3 meses) y Bonificacion (15 meses adicionales) del 30% de la

cuota que resulte de aplicar sobre la base minima el tipo que corresponda

Aspectos Fiscales

Alta en el Censo de Actividades Econdmicas, modelo 037. Las actividades a realizar

estaran incluidas en los siguientes epigrafes del IAE:

« 673.2 de "Otros cafés y bares”. Seccion primera del impuesto dedicada a las
actividades empresariales.
« 644.1. Comercio al por menor de pan, pasteles, confiteria. Seccion primera del

impuesto dedicada a las actividades empresariales.




La modalidad elegida a efectos de tributacién en el Impuesto Sobre la Renta de las
Personas Fisicas sera la de Estimacion Directa Simplificada en el cual se calculara la
cantidad a pagar en funcién del beneficio de la actividad.

Las obligaciones formales en este régimen se limitan a tener:
» Libro de Ingresos
« Libro de Gastos
« Libro de Bienes de Inversion. Refleja las amortizaciones en el supuesto de que

se adquieran este tipo de bienes.

En relacidn al Impuesto sobre el Valor Afadido (IVA) me regiré por el Sistema General,
es decir, IVA repercutido menos IVA soportado con obligacion de presentar modelo
303 trimestral y 390 de resumen anual.

Adicionalmente existiran otras obligaciones fiscales como seran el ingreso de las
retenciones del local comercial y la presentacion de operaciones con terceros en caso

de que las mismas superen 3.005,06 €.

El Local

El local se tomara en régimen de alquiler. El contrato debe de formalizarse al menos,
por tantos afios, como los que se necesiten para amortizar la inversidon inicial;
teniendo, ademas en cuenta su posicionamiento. El contrato de alquiler, a nombre de
la empresaria, lleva una retencién del 21 % y un IVA del 21 %. El importe mensual del
alquiler sera de 1.000,00 € y adicionalmente el propietario exige el pago de dos meses

de alquiler en concepto de fianza y tres meses de deposito.

Libro de Visitas

Sellado previo al inicio de la actividad. Debe estar en el establecimiento comercial para
las posibles inspecciones de trabajo y de prevencion de riesgos laborales.




La Resolucién de 25-11-2008 (BOE 2 diciembre) de la Inspeccién de Trabajo y
Seguridad Social sobre el Libro de Visita Electrénico, establece que todas aquellas
empresas y trabajadores autdnomos que deban disponer en sus centros de trabajo del
Libro de Visitas de la ITSS, podran solicitar la sustitucion de dicha obligacién por el alta
en la aplicacion informatica del Libro de Visitas Electrénico, para obtener la
autorizacion, las empresas y trabajadores autdbnomos deberan garantizar que en cada
centro de trabajo, en el que se sustituya el libro convencional, cuente con al menos un
ordenador personal con dispositivo de lector de tarjetas inteligentes con acceso
habilitado, a través de Internet a la aplicacion de LVE (Libro de Visitas Electrénico).

Seguro del local

Se contratara un seguro para el local, de la actividad desarrollada, con responsabilidad

civil para cubrir cualquier incidente que le pueda pasar a los clientes.

Otras Consideraciones

Es necesario para la apertura:
» Licencia de obras y licencia de apertura
« Carteleria de: prohibido fumar y de que no se sirven bebidas alcohdlicas a
menores, de existencia de hojas de reclamaciones, y tenerlas, y un listado de

precios, etc.




8. PLAN ECONOMICO-FINANCIERO

8.1 En el inicio de actividad

Para llevar a cabo la apertura del negocio hemos tenido en consideracidon una serie de
gastos e inversiones necesarias, asi como una estimacidon de la financiacién

indispensable para cubrir dicho desembolso.

En relacidn a las inversiones cabe destacar lo siguiente:

* En el acondicionamiento del local se incluyen los honorarios de arquitectos
(1.630 €) y las tasas del Ayuntamiento (300 €).

« Las inversiones no incluyen el IVA correspondiente, se entienden netas.

« Se estiman unas existencias iniciales de 2.000 € de mercancias. Este valor se
interpreta como una buena media de existencias en almacén con lo cual no se

realiza variacion de existencias de las mismas.

« En activo corriente figura una cantidad de IVA soportado por las inversiones por
valor de 3.587,30 € correspondiente al IVA de las inversiones (21% de IVA) y

las mercancias iniciales (10% IVA).

Con respecto a los gastos iniciales, estos se reflejan en la cuenta de resultados del
ejercicio 2015 comprendiendo material inicial, limpieza, suministros, servicios de
asesoria inicial, tributos iniciales y otros gastos e imprevistos que puedan surgir. Estos
seran pagados con la tesoreria inicial de 3.133 € quedando el sobrante de tesoreria en

una cuenta bancaria habilitada para la actividad.

En relacion a la financiacién, esta provendra por un lado de un préstamo de 25.000 € y

la diferencia de aportaciones de la promotora (5.130,30 €).
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ACTIVO NO CORRIENTE:

Elementos de transporte

Equipos para procesos de informacion

10.000,00 €
Maquinaria

Mobiliario 1.500,00 €

Instalaciones técnicas
Utillaje

1.000,00 €

Aplicaciones informaticas

Propiedad industrial

Derechos de traspaso

5.000,00 €
3.930,00 €

Avales, fianzas, garantias

Otros (Acondicionamiento locales)

ACTIVO CORRIENTE:

Existencias iniciales 2.000,00 €

Tesoreria 3.133,00 €
3.587,30 €

Otros (IVA soportado inversiones)
*Tabla 4. Inversion y gastos iniciales.

concerro  [undoses monetariss |

Fondos propios 5.150,30 €

Aportaciones promotora 5.150,30 €
F 25.000,00 €

inanciacion ajena

*Tabla 5. Financiacion inicial.
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Valor de Porcentaje de |Cuota Cuota
Concepto Adquisicion | Amortizacion | Anual Mensual
Total Inmovilizado 14.500,00 €
Inmovilizado Material 16.430,00 € 2.436,00€ | 203,00 €
Reforma local 3.930,00 € 20,00% 786,00 € 65,50 €
Mobiliario 1.500,00 € 10,00% 150,00 € 12,50 €
Maquinaria 10.000,00 € 12,00% 1.200,00 € 100,00 €
Equipos proceso de informacion 0,00 € 0,00% 0,00 € 0,00 €
Elementos de transporte 0,00 € 0,00% 0,00 € 0,00 €
Utillaje 1.000,00 € 30,00% 300,00 € 25,00 €
Otro inmovilizado material 0,00 € 10,00% 0,00 € 0,00 €
Inmovilizado Inmaterial 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Investig., Desarrollo y Conces. 0,00 € 20,00% 0,00 € 0,00 €
Fondos de Comercio 0,00 € 4,00% 0,00 € 0,00 €
Aplicaciones Informaticas 0,00 € 20,00% 0,00 € 0,00 €
Otro inmovilizado inmaterial 0,00 € 10,00% 0,00 € 0,00 €

Total Amortizaciones | | |243600€ |20300€

Tabla 6. Cuadro de amortizacion.

El cuadro anterior refleja el importe de las amortizaciones de las inversiones previstas las cuales

se tendran en cuenta en el calculo del resultado del ejercicio.

Las partidas de mobiliario, maquinaria y utillaje se amortizan en base a la tabla de amortizacion

simplificada del método de estimacion directa del IRPF.

Respecto a la adecuacion del local se condiciona la amortizacién a la duracién del contrato de

alquiler (5 anos), y se aplica por tanto un porcentaje de amortizacion del 20%.




8.2 Analisis de la empresa en funcionamiento

A la hora de realizar este analisis se estiman una media de ventas diarias para el primer afo de
200 € menos en los meses de julio y agosto en los cuales se prevé que sean la mitad debido al
cierre del curso académico. Se considera un incremento del 5% en afios sucesivos. Se estima

un margen de ventas del 65 % en conjunto de los dos sectores.

A partir de estos datos y teniendo en cuenta ademas los costes fijos vamos a estimar la

evolucion de la empresa para los proximos tres anos.

venras 0000000000000 |

2015
Enero | Feb. | Marzo | Abril | Mayo | Junio | Julio | Agos. | Sept. | Oct. | Nov. | Dic. |TOTAL
0 0 0 0 0 0 3.100 3.100 | 6.000 | 6.200 6.000 | 6.200 | 30.600
2015

Enero | Feb. | Marzo | Abril | Mayo | Junio | Julio | Agos. | Sept. | Oct. | Nov. | Dic. | TOTAL
6.510 |5.880]6.510 |6.300]6.510 |6.300 | 3.2553.255 |6.300 | 6.510]6.300 |6.510|70.140
2017
Enero | Feb. | Marzo | Abril | Mayo | Junio | Julio | Agos. | Sept. | Oct. | Novi. | Dic. | TOTAL
6.820 |6.160]6.820 |6.600 |6.820 |6.600 |3.4103.410 |6.600 | 6.820]6.600 | 6.820 | 73.480
*Tabla 7. Ventas estimadas.

En funcién del cuadro de ventas anterior, del margen de ventas comentado y de los gastos fijos
que habra que soportar podemos obtener la cuenta de resultados previsional para los tres
proximos afios. En ella destaca principalmente el importe mensual de alquiler que sera el mayor
gasto fijo al que tenga que hacer cargo. Es importante destacar también la prevision de
contratar a un trabajador durante 10 meses al afio para complementar en horario de mayor

clientela y al mismo tiempo dar descanso a la promotora.

Por el lado de los ingresos destacamos, adicionalmente a las ventas a clientes, la obtencion de
una ayuda para el alta como trabajadora auténoma que en funcién de las convocatorias de

anos anteriores se estima en 6.000 €
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Conceptos 2016 2017
INGRESOS

Total Ventas 30.600,00 € 70.140,00 € 73.480,00 €
Otros ingresos (Subvenciones) 6.000,00 €

GASTOS

Compras de materias primas 10.710,00 € 24.549,00 € 25.718,00 €
Sueldos y salarios 0,00 € 6.469,30 € 6.469,30 €
Seguridad social empleados 2.092,80 € 2.092,80 €
Seguridad social promotora 318,00 € 1.914,00 € 2.220,00 €
Suministros (Luz, agua, etc.) 1.200,00 € 2.400,00 € 2.472,00 €
Teléfono 360,00 € 720,00 € 741,60 €
Arrendamientos 6.000,00 € 12.000,00 € 12.000,00 €
Primas de Seguros 210,00 € 210,00 € 210,00 €
Reparaciones y conservacion 200,00 € 200,00 € 200,00 €
Servicios de profesionales independientes 540,00 € 480,00 € 480,00 €
Tributos 150,00 € 150,00 € 150,00 €
Publicidad, propaganda y relaciones publicas | 350,00 € 100,00 € 100,00 €
Otros servicios 150,00 € 150,00 € 150,00 €
Dotacion Amortizaciones 1.228,01 € 2.436,00 € 2.436,00 €

* Tabla 8. Prevision de resultados.

Res. antes Int. e Imp. (BAII) 15.183,99€ |16.268,90€ |18.040,30€
Resultado Financiero 935,29 € 1.620,62 € 1.265,13 €
Resultado antes de Impuestos 14.248,70 € |14.648,28 € |16.775,17 €
| Impuestos (pago fraccionadoIRPF) ~ ]2.849,74 € 2.929,66 € 3.355,03 €

Resudodetejorica[11.5896¢ [1171ss2¢ |1n.ase |

Se puede apreciar la prevision de resultados positivos para cada uno de los afios estudiados.

Se estima un coste de ventas del 35%.

Esta estimacion se toma en funcion de una media del

coste de ventas de empresas con la misma actividad de Santiago de Compostela y también en

relacion a un pequefo estudio de mercado realizado entre 50 entrevistados de edades

comprendidas entre 18 y 35 afos, el cual se expone en la tabla siguiente y en el que se

muestran el resultado obtenido de las preferencias de los consumidores, el precio unitario de

los productos mas significativos que se venderan, el coste unitario de dichos productos y en

funcion de ello el coste de ventas de cada producto y el promedio para los productos mas




significativos, lo cual nos daria el coste de ventas medio utilizado a efectos de calculos

econémicos.

[cafés  [31,05%  [1,00€ 0,27 € 27,00%

Té 6,76% 1,00 € 0,20 € 20,00%
Refresco/cerveza 35,69% 1,50 € 0,70 € 46,67%
Vino 3,05% 2,00 € 1,20 € 60,00%
Agua 10,41% 1,10 € 0,25 € 22,73%
Racion de tarta 3,11% 1,80 € 0,45 € 25,00%
Cup Cake 4,13% 1,50 € 0,45 € 30,00%
Bolleria 5,80% 1,00 € 0,40 € 40,00%
TOTALES 100,00%

Tabla 9. Preferencias de consumo y coste de ventas por producto.

En funcion de los datos del cuadro anterior obtenemos el coste medio de ventas para el

proyecto que seria de un 34,92 %.

Por parte de los salarios se tiene en cuenta el coste actual de un trabajador a media jornada,
detallandose por un lado el coste del salario y por otro el coste de la seguridad social. De forma
independiente se incluye la seguridad social de la promotora que durante los primeros afos de

la actividad cuenta con las correspondientes bonificaciones y reducciones.

La partida de resultado financiero comprende los intereses del préstamo, el cual estimamos que
se liquidara por el método francés con lo cual tendremos una cuota fija mensual y unos

intereses que iran disminuyendo a lo largo de los meses del cuadro de amortizacion.

En relacion a los impuestos, se calculan en relacion al resultado del ejercicio y sobre el mismo

se aplica el porcentaje del 20% establecido para el método de estimacién directa simplificada.

A continuacién se expresa una prevision de tesoreria para los proximos tres afios partiendo de
la situacion inicial en la que se va a hacer frente a las inversiones con el importe recibido de un

préstamo y la parte restante con aportaciones de la promotora.
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CONCEPTO
INICIO 2015 2016 2017
COBROS
Cobros por ventas 33.660,00 € 77.154,00 € 80.828,00 €
Préstamos concedidos 25.000,00 €
Aportaciones promotora 5.150,30 €
| Cobros por subvenciones | | 6.00000€ | | |
| so1s030e | soee000e | 77.15000€ | sossove |
PAGOS
Inversiones y mercancias iniciales 27.017,30 €
Compras mercancias 11.781,00 € 27.003,90 € 28.289,80 €
Salarios 5.925,80 € 5.925,80 €
Seguridad social trabajadores 2.256,21 € 2.506,90 €
Seguridad social promotor 318,00 € 1.914,00 € 2.220,00 €
Suministros 1.452,00 € 2.904,00 € 2.991,12 €
Teléfono 435,60 € 871,20 € 897,34 €
Arrendamientos 6.060,00 € 12.240,00 € 12.240,00 €
Primas de seguro 210,00 € 210,00 € 210,00 €
Reparaciones y conservacion 242,00 € 242,00 € 242,00 €
Servicios de profesionales 653,40 € 580,80 € 580,80 €
Tributos 150,00 € 150,00 € 150,00 €
Publicidad, propaganda 423,50 € 121,00 € 121,00 €
Otros servicios 181,50 € 181,50 € 181,50 €
Pagos préstamo 3.023,52 € 6.047,04 € 6.047,04 €
Retenciones alquileres 600,00 € 2.310,00 € 2.280,00 €
Retenciones nominas 90,58 € 129,40 €

Pagos fraccionados IRPF 1.424,80 € 3.622,04 € 4.087,44 €

*Tabla 10. Prevision de tesoreria.




Tal y como se constataba ya en el cuadro de prevision de resultados el mayor flujo de pagos
estara determinado por el importe de alquiler y a la amortizacion del préstamo concedido. A
partir de los primero meses de la actividad seran también destacables los pagos relativos a la

contratacion del trabajador tanto en relacion a sueldos como a seguridad social.

No se prevé la dificultad de dar cumplimiento a los pagos llegado el correspondiente

vencimiento.

A pesar que el resultado de flujo de caja es positivo en todos los ejercicios estudiados y se
expresa el acumulado de los mismos se entiende que la promotora utilizara ese remanente para

sus gastos personales una vez cubiertas sus obligaciones de pagos.

Una vez calculada la prevision de resultados y el plan de tesoreria podemos recoger ambos en

un balance de situacion tal y como se muestra en el siguiente cuadro.
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Activo No Corriente (Inmovilizado) 20.201,99 € 12.765,99 € 10.329,99 €
Inmovilizado intangible 0,00 € 0€ 0€
Amortizacion Acumulada 0,00 € 0€ 0€
Inmovilizado Material 15.201,99 € 12.765,99 € 10.329,99 €

Magquinaria 10.000,00 € 10.000,00 € 10.000,00 €
Utillaje 1.000,00 € 1.000,00 € 1.000,00 €
Mobiliario 1.500,00 € 1.500,00 € 1.500,00 €
Otro inmovilizado. Adecuacion local 3.930,00 € 3.930,00 € 3.930,00 €
Amortizacién Acumulada 1.228,01 € 3.664,01 € 6.100,01 €
Inversiones a l/p 5.000,00 € 5.000,00 € 5.000,00 €
Fianzas 5.000,00 € 5.000,00 € 5.000,00 €

Activo Corriente (Circulante) 21.283,98 € 30.579,31 € 40.921,03 €
Existencias 2.000,00 € 2.000,00 € 2.000,00 €
Deudores Comerciales 0,00 € 0€ - €
Otros deudores (H.P. Deudora IVA) 3.446,30 € 2.257,70 € 871,56 €
Efectivo y Activos Liquidos 15.837,68 € 26.321,61 € 38.049,47 €

Patrimonio Neto (Fondos Propios) 16.549,40 € 28.268,03 € 41.688,17 €
Capital 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Reservas 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Resultados ejercicios anteriores 11.399,10 € 23.117,73 €
Pérdidas y Ganancias del Ejercicio 11.399,10 € 11.718,63 € 13.420,14 €
Aportaciones de socios 5.150,30 € 5.150,30 € 5.150,30 €

Pasivo No Corriente (Largo Plazo) 22.911,77 € 18.485,35 € 13.703,44 €
Deudas con entidades de crédito 22.911,77 € 18.485,35 € 13.703,44 €
Otros Acreedores 0,00 € 0,00 € 0,00 €

Pasivo Corriente (Corto Plazo) 2.024,80 € 1.591,92 € 859,51 €
Deudas a corto plazo 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Proveedores 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Otros Acreedores (Agencia tributaria, seguridad

social...) 2.024,80 € 1.591,92 € 859,51 €

Total Patrimonio Netoy Pasivo_|4148597¢ (4834530 |seasiize

*Tabla 11. Balance Previsional.




CONCLUSIONES

Con este proyecto la promotora hace una apuesta por su propio negocio en un sector en el que

posee una amplia experiencia tanto en proceso productivo como en la distribucidén y promocion.

Aunque la situacion de la economia actual estd en una fase de minimo crecimiento y la
capacidad adquisitiva de gran parte de la clientela no sea demasiado elevada, la ubicacién del
local, una gran variacion de productos y de mucha calidad que ofrecer a los clientes y un precio

asequible hacen ser optimistas sobre el futuro de la actividad.




