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			Identificación de la Unidad Formativa

			Bienvenido a la Unidad Formativa UF1089: Gestión del proyecto de restauración. Esta Unidad Formativa pertenece al Módulo Formativo MF1097_3: Administración de unidades de producción en restauración, que forma parte del Certificado de Profesionalidad HOTR0309: Dirección en restauración de la familia profesional de Hostelería y Turismo.

			Presentación de los contenidos

			La finalidad de esta unidad formativa es enseñar al alumno a establecer las líneas básicas de un negocio de producción y servicio de alimentos y bebidas para definir proyectos viables en su entorno y proponer objetivos y planes viables para el establecimiento, área o departamento de restauración de su responsabilidad, de forma que se integren en la planificación general de la empresa.

			Para ello, se estudiará la viabilidad del proyecto de apertura, las instalaciones y equipamientos y el análisis económico-financiero del proyecto de apertura de negocio de restauración. Por último, también se analizará la planificación empresarial.

			Objetivos

			Al finalizar esta Unidad Formativa aprenderás a:

			–Desarrollar proyectos de negocios de restauración con el objeto de analizar su grado de viabilidad.

			–Analizar la función y el proceso de planificación empresarial y definir planes que resulten adecuados para áreas, departamentos o establecimientos de restauración.
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			1.1.	Análisis del entorno general

			La viabilidad se entiende como el análisis de las condiciones que permitirán el éxito o el fracaso en todo proyecto empresarial. Para empezar se ha de realizar un análisis del entorno general y para ello es necesario tener en cuenta determinados factores, como son, el consumidor o la competencia. En el estudio de la viabilidad de un proyecto de apertura de un negocio de restauración, como en todo proyecto, se emplearán diversas fuentes de información. Las fuentes de información varían en función del tipo de proyecto y la finalidad del mismo.

			 Las fuentes primarias de información son las empleadas para un análisis del consumidor, y para ello se van a emplear técnicas como la encuesta o la observación. Este tipo de estudio proporciona una información detallada y de primera mano, acerca de los deseos, gustos, preferencias y necesidades del consumidor.

			Las fuentes secundarias de información se utilizan para analizar la competencia, y se emplean diferentes medios como son las páginas web, registros, asociaciones de empresarios y consumidores…

			La viabilidad del proyecto empresarial se estudia a diferentes niveles:

			–Económica, o umbral de rentabilidad. Se trata de saber si el proyecto es o no rentable, es decir si genera beneficios o pérdidas.

			–Financiera. Se debe contar con el capital suficiente para financiar la inversión inicial y seguir generando beneficios.

			–Comercial. Para el estudio de la viabilidad comercial se emplean diferentes instrumentos:

			∙Estudios de mercado

			∙DAFO

			∙Planificación, marketing.

			Tecnológica. Es necesario contar con la maquinaria e instrumentos adecuados para una producción eficiente. Los nuevos avances tecnológicos suponen una ventaja para la producción, lo que supone un aumento de los beneficios.

			Legal. El proyecto de cumplir con las normativas legales y jurídicas. El contexto legal es fundamental, ya que una ley o normativa puede suponer un impedimento en cualquier proyecto empresarial, o por el contrario constituir una oportunidad.

			Medioambiental: la conservación del medio ambiente es fundamental, por ello han de cumplirse todas las normativas medioambientales.

			Sabías que [image: ]

			Según la ley 26/2007, Ley de Responsabilidad Medioambiental, las empresas responsables de causar daños medioambientales a recursos naturales protegidos, como el agua, el suelo, especies y hábitats protegidos, riveras de mares y ríos deben cubrir con los gastos derivados de éste y devolver los elementos dañados a su estado original.

			
				
					[image: ]
				

			

			La apertura de un negocio de restauración, como cualquier negocio, requiere de un análisis del entorno general y del entorno específico.

			Al iniciar un proyecto de apertura de un negocio de restauración se deben tomar una serie de decisiones, como por ejemplo, dónde se va a abrir el restaurante en cuestión, qué tipo de restaurante se quiere montar, cuanto se quiere vender, cómo se quiere vender, cuándo se quiere abrir. Además se debe tener en cuenta el capital necesario para financiar la inversión.

			El entorno general de una empresa lo constituyen:

			–El entorno legal: se refiere a los aspectos legales y normativos

			–El entorno económico: se trata de la situación económica de un país, si hay crecimiento o decrecimiento de la economía…

			–El entorno tecnológico: se deben tener en cuenta las nuevas tecnologías para llevar una producción y una gestión eficaz.

			–Entorno social: se debe llevar a cabo un estudio de las necesidades y preferencias del consumidor, sus hábitos y costumbres, capacidad económica, etc…

			El consumidor es el elemento determinante, ya que en torno a éste, se mueve el negocio de restauración. El objetivo principal de toda empresa de restauración es la satisfacción del cliente. Para ello se han de tener en cuenta los gustos y necesidades del consumidor, así como su estilo de vida o su capacidad económica.
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			El enemigo de toda empresa es la competencia, ya sea actual o potencial. Por eso es necesario ofrecer un producto de calidad, original y diferente. Para ello es necesario contar con el capital suficiente para hacer frente a las demandas y necesidades del consumidor. El éxito en restauración consiste en marcar la diferencia, en destacar entre la gran variedad de ofertas y esto depende de una serie de factores:

			–Capital suficiente para la adquisición de productos.

			–Buen servicio

			–Buenos profesionales.

			–Materias primas de calidad y/o especiales.

			–Localización adecuada

			–Proveedores adecuados

			Los proveedores son de gran importancia en restauración, ya que ellos suministran las materias primas. Es fundamental realizar un análisis de los diferentes proveedores y elegir en función de su capacidad de respuesta a unas necesidades determinadas. Es importante tener en cuenta su capacidad de respuesta, su eficacia, la calidad de sus productos, su precio, ofertas…

			Es fundamental delimitar el tipo de clientes que se quieren para el nuevo negocio, ya que cada uno está orientado un tipo de consumidores. Un determinado tipo de restaurante atraerá a un determinado tipo de clientela, mientras que a otros no. Por eso es muy importante el lugar donde se va a localizar el negocio.

			La localización del restaurante es de gran relevancia y de ella va a depender en buena parte, el tipo de clientes del restaurante en cuestión. Por esta razón es necesario realizar un análisis del lugar y de los habitantes del lugar donde se pretende abrir un negocio de restauración, estudiar sus costumbres, hábitos, gustos y necesidades. Analizando, mediante fuentes de información primarias y secundarias, las formas de vida de los habitantes de determinado lugar, se podrán delimitar los potenciales clientes de la empresa. De esta forma se podrá observar la viabilidad de un negocio en determinado lugar.

			Las materias primas han de ser de primera calidad y siempre es un plus poder ofrecer productos y/o servicios especiales, que se conviertan en la “marca de la casa”. Contar con buenos profesionales, así como con un buen servicio es imprescindible parar atraer clientes.

			1.1.1.	Análisis del consumidor

			Lo primero y más importante es definir el tipo de consumidor que se desea para el nuevo proyecto de restauración. Para ello se deben considerar los siguientes puntos:

			–Características de los potenciales clientes.

			–Necesidades y deseos del cliente, preferencias.

			–Hábitos y costumbres de los clientes.

			–Definir de entre los clientes potenciales el perfil que se desea en función de sus necesidades, gustos y características.

			–Marcarse un objetivo y no apartarse de él.

			–Orientar el producto hacia un tipo de consumidor y mantenerse fiel.

			–Especialización en un determinado producto.

			Como no es posible atender las necesidades de todos los potenciales clientes, es preferible dirigir nuestros objetivos hacia un cliente determinado, de esta forma, nos marcamos un objetivo al que seremos fieles en todo momento. Esto se convertirá en nuestro sello de identidad.

			Importante [image: ]

			La especialización es el secreto del éxito.

			Factores a tener en cuenta a la hora de elaborar el perfil del cliente

			–Factores geográficos y demográficos:

			Son los relativos a la edad, sexo, nacionalidad, nivel cultural, poder adquisitivo, situación sentimental, profesión…

			–Factores psicológicos y sociales.

			∙Percepción: es la forma de ordenar y dar significado a la información que llega a través de los sentidos. Ésta provoca una sensación, que puede ser positiva o negativa.

			∙Motivación: son los motivos que llevan al consumidor a demandar un producto en función de sus necesidades y deseos

			∙Aprendizaje: el aprendizaje es una modificación de la conducta debido a la adquisición de nuevos conocimientos, ya sea por experiencia propia o por medio de estudios. El aprendizaje determina el mayor consumo de unos productos sobre otros. No sólo se consume en función de las necesidades o preferencias sino que a veces, se consume en función de lo que se ha aprendido a valorar como apto para el consumo.

			∙Actitudes: como consecuencia del aprendizaje se producen las actitudes, que pueden modificarse a la vez que se adquiere conocimiento. Aquí se unen factores racionales, emocionales e intencionales.

			›Los factores racionales son los relativos a los conocimientos y creencias.

			›Los factores emocionales se refieren a los sentimientos que provoca un determinado producto

			›Los factores intencionales constituyen el comportamiento o actitud hacia un producto.

			Las actitudes pueden ser modificadas por medio del aprendizaje, por lo tanto, es necesario provocar una buena impresión al consumidor, generar en él una necesidad, un deseo, que provoque en él un cambio de actitud.

			Los consumidores se pueden clasificar según su comportamiento. Así existen consumidores de diferentes estilos:

			–Consumidores racionales: toman la decisión de comprar tras un cálculo racional de las necesidades y ventajas de la compra
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			–Consumidores emocionales: sus decisiones están basadas únicamente en motivaciones emocionales.

			–Consumidores pasivos: sus decisiones son provocadas por la publicidad.

			
				
					[image: ]
				

			

			LA PIRÁMIDE DE LAS NECESIDADES DE MASLOW.

			Maslow,en su obra una Teoría Sobre La Motivación Humana, establece una jerarquía de las necesidades humanas:

			En primer lugar estarían las necesidades fisiológicas, que serían las relativas a la alimentación, descanso, sexo… este tipo de necesidades constituyen las necesidades básicas.

			En segundo lugar están las necesidades de seguridad, que son las necesidades de hogar, empleo, familia, propiedad…constituyen las necesidades de protección.

			En tercer lugar se encuentran las necesidades de afiliación, que serían las necesidades de amistad, afecto… constituyen las necesidades sociales.

			En cuarto lugar se sitúan las necesidades de reconocimiento, que engloban las necesidades de confianza, respeto, éxito… constituyen las necesidades de estima.

			En quinto lugar se colocan las necesidades de autorrealización, que incluye la moralidad, creatividad, aceptación de la realidad… constituye la necesidad de “ser”.

			Según Maslow primero es necesario satisfacer las necesidades básicas, situadas en el nivel inferior de la pirámide, para ir ascendiendo progresivamente a los niveles superiores. Todos los seres humanos tratan de satisfacer todas las necesidades empezando desde las necesidades fisiológicas, en el nivel más bajo, hasta las necesidades de autorrealización, pero para llegar a esta última, es necesario pasar por las anteriores.

			Sabías que[image: ] 

			Todos los seres humanos aspiran a auto-realizarse, pero para ello se deben tener cubiertas el resto de necesidades anteriores: básicas, de protección, sociales y afectivas.

			TIPOS DE CONSUMIDORES SEGÚN LAS NECESIDADES

			Atendiendo a sus necesidades básicas: alimentación, ropa, higiene…

			Atendiendo a sus necesidades sociales: derivadas de su condición social.

			TIPOS DE CONSUMIDORES SEGÚN SU ACTITUD O COMPORTAMIENTO

			–INDECISO: este tipo de cliente se muestra siempre dubitativo y le cuesta tomar decisiones, necesita más tiempo que otro tipo de clientes.

			–TÍMIDO: las personas tímidas son personas inseguras a las que les cuesta manifestar su opinión. A estas personas les incomodan las distancias cortas y el hablar en público.

			–SILENCIOSO: es una persona callada pero que presta mucha atención a lo que se le está diciendo. Suele ser una persona poco expresiva que no muestra sus emociones y deseos fácilmente.

			–HABLADOR: es una persona que habla mucho y escucha poco, aunque siempre pide su opinión al vendedor.

			–AGRESIVO: es el típico cliente al que le encanta discutir y criticar.
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			–PREPOTENTE: necesita controlar la situación constantemente llegando incluso a resultar agresivo.

			–RECEPTIVO: es una persona amistosa que sonríe con facilidad, pero a veces indecisa.

			–REFLEXIVOS: busca toda la información posible sobre el producto pero sin mostrar demasiado interés en un principio, ya que necesita tiempo para valorar.

			–ESCÉPTICO: duda de todo y no se cree nada. La persona escéptica piensa que está siendo engañada, no se fía, por lo que es muy difícil tratar de convencerle de que cambie de opinión.

			–ATAREADO: siempre está ocupado o nervioso debido al exceso de trabajo o a una mala gestión de éste.

			–IMPULSIVO: es una persona poco reflexiva que compra según sus deseos del momento.

			–COMPULSIVO: los compradores compulsivos compran sin reparar en gastos independientemente de su poder adquisitivo.

			FIGURAS DESTACADAS EN LA RELACIÓN CON EL CLIENTE

			La figura del RR.PP (Relaciones Públicas) se está empleando cada vez más en restauración, a fin de atraer y fidelizar clientes. El trato personalizado con el consumidor, el acercamiento a éste, es fundamental para llegar a conocerle y así poder ofrecerle un buen servicio.

			El CCO (Gerente de atención al cliente), es la imagen de la empresa .Esta persona debe contar con sólidos conocimientos de marketing y dotes de liderazgo. Ha de estar siempre al corriente de la actualidad para poder anticiparse. Ha de ser una persona segura, carismática y preparada, con una buena visión para la oportunidad y el negocio.

			Sabías que  [image: ]

			El CCO es una figura que se está imponiendo con fuerza y cuya misión es dar respuesta a las necesidades y deseos de los consumidores.

			Atendiendo a las necesidades del cliente, se encuentran diferentes tipos de restaurante. Cada unos de ellos estará dirigido a un tipo de consumidor en concreto, segregados en función de la edad, sexo, nivel cultural, capacidad adquisitiva…

			TIPOS DE RESTAURANTES

			RESTAURANTES DE 5 TENEDORES (DE LUJO)

			Este tipo de restaurante está dirigido a un tipo de cliente muy exclusivo, de gustos refinados y con alto poder adquisitivo. Tanto el local, como el servicio, como los productos, han de ser de primera. Cada empleado desempeñará una función determinada a fin de garantizar la máxima satisfacción del cliente. Está orientado a un público exigente con el detalle, aquí nada puede fallar. Requisitos:

			–Entrada para los clientes independiente de la entrad del personal

			–Guardarropa

			–Vestíbulo

			–Comedor con superficie adecuada

			–Teléfono inalámbrico para el servicio al cliente.

			–Aire acondicionado.

			–Servicios sanitarios con instalaciones de lujo, independientes para damas y caballeros.

			–Servicios sanitarios para el personal.

			–Decoración de calidad

			–Buffet frío a la vista

			–Accesorios diversos: carros para flamear, mesas auxiliares, cubre fuentes.

			–Cocina equipada con almacén, bodega, cámara frigorífica, despensa, oficina, hornos, gratinador, parrilla para pescados y carnes, fregaderos, extractores de humos y olores.

			–Carta con variedad de platos de la cocina nacional e internacional

			–Carta de vinos amplia modificada periódicamente.

			–Responsable del servicio de bebidas

			–Encargado con idiomas.

			–Personal debidamente uniformado.

			–Cubertería de acero inoxidable o de plata.

			–Aparcamiento

			RESTAURANTES DE 4TENEDORES (DE 1ª)

			–Entrada para los clientes independiente de la entrada del personal

			–Guardarropa

			–Vestíbulo

			–Comedor con superficie adecuada

			–Teléfono inalámbrico

			–Aire acondicionado.

			–Servicios sanitarios con instalaciones de lujo, independientes para damas y caballeros.

			–Servicios sanitarios para el personal.

			–Decoración de calidad

			–Cocina equipada con almacén, bodega, cámara frigorífica, despensa, oficina, hornos, gratinador, parrilla para pescados y carnes, fregaderos, extractores de humos y olores.

			–Carta con variedad de platos de la cocina nacional e internacional

			–Carta de vinos amplia

			–Encargado con idiomas.

			–Personal debidamente uniformado.

			–Cubertería de acero inoxidable o de plata.

			RESTAURANTES DE 3 TENEDORES (DE 2ª)

			–Entrada para los clientes independiente de la entrada del personal.

			–Teléfono inalámbrico

			–Comedor con superficie adecuada

			–Aire acondicionado.

			–Decoración de calidad

			–Servicios sanitarios con instalaciones de lujo, independientes para damas y caballeros.

			–Servicios sanitarios para el personal.

			–Cocina equipada con almacén, bodega, cámara frigorífica, despensa, oficina, hornos, gratinador, parrilla para pescados y carnes, fregaderos, extractores de humos y olores.

			–Carta con variedad de platos de la cocina nacional e internacional

			–Carta de vinos amplia

			–Encargado con idiomas.

			–Personal debidamente uniformado.

			–Cubertería de acero inoxidable o de plata.

			RESTAURANTES DE 2 TENEDORES (DE 3ª)

			–Comedor con superficie adecuada

			–Teléfono inalámbrico.

			–Decoración adecuada.

			–Cristalería corriente y mantelería con servilletas de tela o papel.

			–Servicios sanitarios independientes para damas y caballeros.

			–Cocina con fregadero con agua caliente, cámara frigorífica o nevera, despensa y extractor de humos.

			–Personal de servicio uniformado como mínimo con chaqueta blanca

			–Carta sencilla.

			RESTAURANTES DE 1 TENEDOR (DE 4ª)

			–Comedor independiente de la cocina.

			–Cristalería sencilla, servilletas de tela o papel.

			–Carta sencilla

			BUFFET: en este tipo de restaurantes la comida se coloca en grandes recipientes con refrigeradores y calentadores, a fin de que los clientes se puedan servir libremente.

			FAST-FOOD: son restaurantes de comida rápida.

			TEMÁTICOS: son restaurantes especializados en un tipo determinado de comida

			∙VEGANO-VEGETARIANOS

			∙MARISQUERÍA-PESCADOS

			∙CARNES-CAZA

			∙NACIONALES

			∙INTERNACIONALES

			GRILL: su especialidad es la comida cocinada a la parrilla.

			GOURMET: es un tipo de restaurante de alta calidad y con un gran servicio, que cuenta con “maitre”.

			TAKE AWAY: es un restaurante de comida para llevar.

			SNACK BAR: es un bar de aperitivos.

			DE MENÚ: es un tipo de restaurantes que sirven solamente menús: una determinada cantidad de platos a escoger que consta de: primer plato, segundo plato, bebida, postre y/o café (y a veces puede incluir pan). El precio por comensal es más reducido que en el restaurante de carta.

			DE CARTA: son restaurantes donde existe una carta relativamente variada de platos diversos, bebidas y postres.

			DE MENÚ Y CARTA: en este tipo de restaurante se puede elegir tanto el menú como la carta.

			BARES DE BEBIDAS

			CAFETERÍA: este tipo de establecimientos sirven café y todo tipo de bebidas, además de platos fríos y calientes, normalmente bocadillos y/o platos combinados.

			TETERÍA: local donde son servidos gran variedad de té y otras infusiones y bebidas.

			CHOCOLATERÍA: es un establecimiento donde la especialidad es el chocolate a la taza.

			BAR: los bares son locales donde se sirven copas, además de tapas y/o bocadillos.

			TASCA: típico bar español de tapas.

			PUB: es un establecimiento en el que se pone música y cuenta con zona de baile, aunque es pequeño, a diferencia de la discoteca

			DISCOTECA: es un establecimiento que ofrece música y una pista de baile. Su dimensión es mayor que la del pub.

			BAR MUSICAL: en este tipo de locales se ofrece música en vivo.

			CERVECERÍA: es un establecimiento donde se pueden encontrar gran variedad de cervezas al estilo de los pubs irlandeses.

			COCTELERÍA: locales donde se sirven fundamentalmente cócteles, preparados por profesionales.

			Sabías que [image: ] 

			Los restaurantes veganos son aquellos que ofrecen únicamente alimentos libres de ingredientes de origen animal, a diferencia de los restaurantes vegetarianos que también incluyen huevos y lácteos.

			
				
					[image: ]
				

			

			Un restaurante vegano es aquel en el que se ofrecen únicamente producto de origen vegetal.

			1.1.2.	Análisis de la competencia

			“Por tanto os digo: Conoce a tu enemigo y conócete a ti mismo; en cien batallas, nunca saldrás derrotado. Si eres ignorante de tu enemigo pero te conoces a ti mismo, tus oportunidades de ganar o perder son las mismas. Si eres ignorante de tu enemigo y de ti mismo, puedes estar seguro de ser derrotado en cada batalla”.1

			Toda empresa tiene que luchar frente a un enemigo: la competencia, y la mejor forma de derrotar al enemigo es conociéndolo. Por ello se ha de recabar toda la información posible sobre la competencia: quienes son, cuántos son, qué hacen, cómo lo hacen, dónde lo hacen, cuáles son sus dimensiones, cuánto venden, de qué calidad son sus productos, cuál es su objetivo, cuál es el secreto de su éxito…y una vez recogida toda la información se compara con lo que nosotros tenemos, para descubrir donde se encuentran nuestras debilidades y nuestras fortalezas.

			Hay una regla fundamental para triunfar sobre la competencia: ” Conoce tu empresa y conoce a la competencia.”

			La competencia puede ser de dos tipos: actual y potencial. La competencia actual es con la que nos encontramos en el momento actual, y la competencia potencial es la posible competencia que puede surgir.

			Para un análisis de la competencia se debe tener en cuenta lo siguiente:

			–Quienes son y cuántos son?

			“Conoce a tu enemigo y conócete a ti mismo”2

			Lo primero es conocer quiénes son tus competidores y cuántos son para tener una idea de con quién te estás enfrentando y si la victoria sobre éstos es viable. Es decir debemos descubrir con qué fuerzas cuentan.

			–Dónde lo hacen y cuáles son sus dimensiones?

			“La configuración del terreno es de mayor importancia en el combate, por ello el general debe dominar el arte de estimar la situación del enemigo y calcular las distancias, asegurando con ello la victoria.”3

			El conocimiento del terreno es fundamental, y nos ayudará a prepararnos en base a esto. Debemos informarnos de cuál es el área geográfica en la que se localizan, de las características del local, del lugar, de sus dimensiones….De esta forma conoceremos las ventajas y las desventajas con las que contamos.

			–Cómo lo hacen? Cuánto venden?

			“Lo que es de máxima importancia en la guerra es atacar la estrategia del enemigo”4

			Es básico conocer la estrategia de la competencia, saber cómo consiguen atraer clientes, conocer que medios utilizan para tal fin.

			El conocimiento de la competencia implica el conocimiento de sus debilidades y fortalezas y de esta forma convertirnos en dignos adversarios, superar a los competidores, ofreciendo al cliente mejores condiciones.

			“El que sabe conseguir la victoria modificando su táctica de acuerdo con la situación del enemigo, merece ser considerado como un adivino y un victorioso, porque sabiendo las debilidades, fuerzas y tácticas del enemigo, alcanzará lo que todos deseamos: La victoria”5

			No existe una fórmula secreta para que un negocio funcione, sino que hay que adaptarlo a las condiciones del entorno, esto es: a los clientes, a la competencia y a aspectos económicos, legales, tecnológicos y laborales.

			Importante [image: ] 

			No es suficiente con tener una buena visión de negocio, sino que es necesario contar con los recursos económicos suficientes para financiar el proyecto. Además se ha de valorar si las condiciones del momento son las propicias, o si por el contrario no es el momento oportuno.

			Para realizar un estudio de la competencia se suelen recurrir a diferentes técnicas como por ejemplo:

			–La observación directa: consiste en observar directamente en el establecimiento cuáles son sus características, donde está situado, a quién va dirigido, cuál es su volumen de clientes, cómo es su decoración, qué tipo de servicio ofrece o cómo es su relación con el cliente.

			–La encuesta: se trata de entrevistar a trabajadores y clientes de la competencia para que expresen su opinión personal. También se puede preguntar a los ciudadanos si conocen a la competencia, para observar la repercusión de ésta entre la población, o cuál es la idea que les viene a la mente cuando nos referimos a determinado negocio en concreto.

			–Internet: las redes sociales o páginas web de los establecimientos constituyen una buena fuente de información.

			Para conocer la estrategia de una empresa lo primero es conocer cuáles son los objetivos de dicha empresa, ya que en base a éstos se diseñará la estrategia.

			El objetivo es fundamental en todo negocio. El objetivo es una meta a la cuál ha de llegar, marca una dirección, un rumbo, y esta es la dirección que se debe seguir. El objetivo ayuda a no apartarse del camino. De esta forma todo el personal laboral trabajará en una misma dirección. Así resulta más sencillo evaluar la situación del negocio, en la medida en que los resultados obtenidos se alejen o se acerquen a los objetivos.

			Tipos de objetivos

			–Generales: los objetivos generales proponen ideas a largo plazo y a partir de éstos se desarrollan los objetivos específicos.

			Ejemplo: abrir un restaurante libre de explotación animal, a la vez que ofrece alimentos variados y nutritivos, donde los clientes puedan disfrutar de música en vivo, en un ambiente joven y desenfadado, a la vez que toman conciencia del problema del maltrato animal y de las alternativas al consumo de carne.

			–Específicos: son los puntos a desarrollar, a corto plazo, a partir de los objetivos generales.

			Ofrecer productos frescos y variados.

			Aconsejar a los clientes acerca de los nutrientes de los alimentos y de cómo combinarlos.

			Fomentar el veganismo como una alternativa a la tendencia actual caracterizada por el consumo masivo de carne.

			Contar con buenos músicos.

			Definición [image: ]  

			El objetivo es una meta o fin que se pretende alcanzar.
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			Para saber si la apertura de un nuevo negocio de restauración es o no viable haremos dos tipos de análisis:

			–Análisis del entorno general, del consumidor y de la competencia.

			–Análisis interno: tecnológicos, económicos, laborales y legales

			Para un estudio del entorno general nos ayudaremos de fuentes primarias y secundarias de información y una vez recogidos los datos, se procederá a su análisis y se sacarán conclusiones.

			Caso práctico

			PROYECTO DE APERTURA DEL RESTAURANTE VEGANO LA GATA PARDA

			–OBJETIVOS:

			Generales:

			Abrir un restaurante libre de explotación animal, a la vez que ofrece alimentos variados y nutritivos, donde los clientes puedan disfrutar de música en vivo, en un ambiente joven y desenfadado, a la vez que toman conciencia del problema del maltrato animal y de las alternativas al consumo de carne.

			Específicos:.

			∙Ofrecer productos frescos y variados.

			∙Aconsejar a los clientes acerca de los nutrientes de los alimentos y de cómo combinarlos.

			∙Fomentar el veganismo como una alternativa a la tendencia actual caracterizada por el consumo masivo de carne.

			∙Contar con buenos músicos.

			–VIABILIDAD DEL PROYECTO. ESTUDIO DE MERCADO

			ANÁLISIS DEL ENTORNO

			∙ANÁLISIS DEL ENTORNO GENERAL

			La gata parda es un restaurante vegano que se ubicará en el casco viejo de la ciudad “X”.

			›ANÁLISIS DEL CONSUMIDOR

			Observación

			Encuesta

			Web

			›ANÁLISIS DE LA COMPETENCIA

			›Observación

			›Encuesta

			›Web

			∙CONCLUSIONES:

			El consumidor medio de esa zona en concreto responde a un grupo de gente de clase media-alta, de una edad comprendida entre los 18-55 años, de un nivel cultural también medio-alto que estudian y/o trabajan.

			El establecimiento se encuentra al lado de las facultades de filosofía e historia, por lo que los estudiantes constituyen los clientes potenciales, ya que La Gata Parda es un restaurante dirigido a este tipo de clientes, gente joven y de mente abierta, que no tenga miedo a los cambios. Tras varios estudios hemos concluido que las personas más sensibles con el maltrato a animal, son las personas más jóvenes y mayoritariamente mujeres.

			La competencia existente en esa zona es bastante fuerte, ya que hay numerosos locales de comidas y bebidas a precios razonables y de buena calidad, ofreciendo además buena música y buen ambiente. Pero la ventaja es que no existe en la zona ningún otro restaurante de estas características, por lo que la competencia se reduce.

			Los locales de la zona ofrecen precios populares por lo que los precios de nuestros productos no deben ser demasiado elevados, sobre todo si queremos llegar a la gente joven. Además debemos ofrecer la mayor variedad posible de menús, tapas y ofertas y promociones. Se ha observado que en muchos de ellos ofrecen un aperitivo para amenizar la espera y tras encuestar a clientes y empleados se ha concluido que constituye una buena estrategia para alcanzar su objetivo principal: atraer a la gente joven y ofrecerles buena comida y buena música a precios moderados. Para ello se valen de diferentes estrategias de marketing como los flyers o las redes sociales. Además cuentan con una decoración moderna y alegre y con productos variados y de buena calidad. La zona en cuestión se presta a la visita de la gente joven. Algunos de ellos cuentan con promotores y promotoras con la idea de atraer clientes.

			Tras visitar la página web de algunos de estos locales hemos visto que esta se actualiza a diario e informan sobre las diferentes ofertas y promociones, esto es fundamental tanto para darse a conocer al principio, como para mantener al cliente potencial informado.

			HÁBITOS ALIMENTICIOS DEL CONSUMIDOR
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			Tras un análisis del consumidor se observa que los mayores consumidores de productos de origen animal son los hombres, y su consumo es directamente proporcional a la edad del consumidor. Por el contrario las mujeres prefieren alimentos más saludables como las frutas, verduras y hortalizas.

			Día a día aumenta el número de personas que adoptan un estilo de vida vegano o vegetariano. Este cambio se observa principalmente entre un grupo de gente de edades comprendidas entre los 18-45 años, aunque cada vez es mayor el número de personas mayores de 45 años que toman la decisión de no volver a comer carne, ya sea por una cuestión de salud o por una cuestión de respeto por la vida de los animales.

			Los consumidores habituales de este tipo de productos son, por tanto, mujeres y hombres de 18-45 años, de un nivel económico medio-alto y un nivel cultural igualmente medio-alto. Se trata, generalmente, de gente a la que le gusta viajar y conocer otras culturas
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			Como se puede observar en el gráfico anterior los restaurantes de menú/carta, así como los de tapas son los preferidos por los consumidores. Para realizar este estudio se han empleado métodos como la encuesta y la observación directa.

			En la zona que se ha elegido para ubicar el restaurante abundan los bares de tapas y los de comida rápida, que ofrecen un buen servicio y precios moderados, además de ofertas y promociones. También hay una gran cantidad de restaurantes de menú/carta tradicionales, pero a diferencia de los anteriores, sus precios son algo más elevados, por lo que generalmente acogen a clientes con un alto poder adquisitivo, turistas…

			En concreto se ha observado que el mayor peligro lo supone un Bar De Tapas, donde el cliente puede escoger entre multitud de tapas y raciones, de todos los tipos y nacionalidades: cocina española, internacional, cocina vegana, Kosher, Halal, apta para celíacos, diabéticos, intolerantes a la lactosa…Además ofrece muy buen ambiente, con terraza y música.

			Sabías que [image: ] 

			La dieta Halal es aquella dieta permitida, apta para el consumo del pueblo musulmán. La dieta Kosher es la dieta que todo judía estricto debe seguir.

			A través de la observación directa y de encuestas, tanto a consumidores, como a antiguos trabajadores, se ha descubierto que el secreto de su éxito, a parte de sus módicos precios, sus productos de calidad y su buen ambiente, es la constante innovación. Continuamente presentan platos nuevos y originales que son publicados en la web. Hay para todos los gustos y necesidades y son sometidos a constante renovación.

			La innovación es por tanto la estrategia empleada por nuestro máximo competidor, y su marca característica, la gran variedad de opciones que ofrece, lo que le permite dar respuesta a las necesidades de sus clientes en todo momento.

			Ese “algo” que hace diferente a un local, es su sello de identidad, y lo hace destacar sobre el resto. Esto se convierte en un plus añadido al igual que la constante innovación.
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			Aunque otros locales de la zona con las mismas características, ofrecen productos de una calidad similar, un buen servicio y se encuentran bien situados, el Bar de Tapas “X”, tiene algo que lo hace diferente, que lo hace destacar sobre los demás, que es su gran capacidad de renovación.

			Este establecimiento, en el que a primera vista todo son ventajas, tiene un punto débil: el volumen de trabajo de este local es tan elevado que los empleados no aguantan mucho en el puesto, ya que se requiere una gran resistencia al estrés, lo que provoca una constante renovación del personal laboral. Esto puede generar en ocasiones un cierto malestar entre los clientes habituales, además de ciertos problemas ocasionados por la falta de experiencia en el puesto.

			Una vez que conocemos a nuestra competencia, sus debilidades y sus fortalezas, sus objetivos y su estrategia, podemos diseñar nuestro plan de ataque. En este sentido, La Gata Parda, debe mantenerse siempre despierta y ofrecer productos veganos, sanos, variados e innovadores. Además ha de aprovechar ese punto débil del Bar De Tapas y hacer de este nuevo restaurante vegano, un lugar donde el trabajador se sienta cómodo, lo que a su vez se verá reflejado en la clientela, que seguro repetirá.

			En resumen, aunque se ha equiparado la competencia con el enemigo, no debe tratarse como tal. El objetivo es atraer clientes, pero no provocar ningún tipo de desavenencias con los competidores, ya sean actuales o potenciales. Por el contrario debemos mantener una actitud colaboradora, ya que finalmente son nuestros compañeros. Por eso no debemos olvidar que hay que mantener unos valores éticos de respeto hacia los demás seres humanos, hacia los animales y hacia todas las formas de vida del planeta, y promover una actitud de respeto al medio ambiente, que es el medio natural donde nos movemos los seres vivos.

			La misión de un negocio de restauración es alcanzar sus objetivos y conseguir afianzar a sus clientes, asegurándose, de esta forma, un mayor o menor beneficio. Un buen establecimiento no debe apartarse de sus objetivos, sino que debe mantenerse siempre en esa dirección con la colaboración de todo el personal laboral. Pero esto no ha de lograrse a cualquier precio.

			Toda empresa de restauración debe regirse por unos valores, entre los que se pueden destacar los siguientes:

			∙Trabajo en equipo

			∙Actitud de respeto

			∙Honestidad

			∙Tolerancia

			∙Profesionalidad

			∙Convivencia

			∙Entusiasmo

			∙Educación

			∙Amabilidad

			∙Integridad

			∙Dedicación

			La competencia puede ser interpretada como una ventaja, más que como un inconveniente, ya que en muchas ocasiones es el motor que pone en funcionamiento nuestra imaginación. También hace que nos conozcamos a nosotros mismos y que nos sometamos a continuo análisis y revisión. Por eso, una vez conseguidos nuestros objetivos, no debemos dejar de luchar por mantenernos, innovando continuamente, actualizando nuestra oferta, ofreciendo el mejor servicio…

			No debemos olvidar que actualmente hay que estar en la red. Las redes sociales constituyen una buena fuente de información que se pueden emplear para un estudio de la competencia. Gracias a ellas podemos conocer multitud de establecimientos sin necesidad de desplazarnos, y de esta forma estar informados de sus movimientos, así como de la opinión de los consumidores.

			Además, las redes sociales, resultan muy útiles para el consumidor, ya que, además de poder comparar la gran variedad de opciones existentes, puede conocer las opiniones de los demás consumidores. El consumidor actual valora mucho la opinión ofrecida en las diferentes sociales acerca de los establecimientos de restauración, ya que muchas empresas tienden a mentir o a exagerar acerca de sus servicios. La opinión del consumidor, por tanto, aporta mayor credibilidad.

			Para realizar un análisis del entorno general, es decir, de la competencia y del consumidor, se puede recurrir a diversas fuentes de información.

			Fuentes primarias de información: encuesta y observación. Este tipo de estudio proporciona una información detallada y de primera mano, acerca de los deseos, gustos, preferencias y necesidades del consumidor.

			Fuentes secundarias de información: páginas web, registros, asociaciones de empresarios y consumidores…

			Sabías que [image: ] 

			El análisis DAFO es un método que ayuda a descubrir las debilidades y las fortalezas de una empresa, así como a averiguar cuáles son las principales amenazas y oportunidades, y de esta forma hace posible diseñar la mejor estrategia.

			1.1.3.	Fuentes para el estudio

			Las fuentes de información son los medios empleados para recabar datos acerca de la competencia y del consumidor, para su posterior análisis. Estas fuentes pueden ser primarias o secundarias.

			Las fuentes de información primarias son la encuesta o la observación directa. De esta forma se obtiene información de primera mano. Se suelen emplear para obtener información sobre el consumidor.

			Las fuentes de información secundarias consisten en los datos a partir de los que se obtiene fuentes primarias. La información resulta menos verídica que que los datos aparecen ya filtrados y analizados. Esta información es muy útil para conocer a la competencia. Estas fuentes pueden ofrecer datos internos o externos en relación a la empresa.

			–Los datos internos se obtienen mediante internet, estudios de mercado realizados con anterioridad…

			–Los datos externos se recogen a partir del censo, asociaciones de comerciantes, auditorías, internet…

			Para analizar la viabilidad de un proyecto de restauración es necesario recoger cierto tipo de información para, posteriormente, estudiarla y sacar conclusiones

			Para obtener los datos primarios se realizarán entrevistas a pie de calle sobre los gustos y preferencias del consumidor. Además se hablará con diferentes trabajadores del sector, cocineros, propietarios, camareros…consultaremos con decoradores, proveedores…Esta información es muy útil para el diseño del nuevo proyecto. Una vez que los datos se recogen, se analizan y se extraen conclusiones.

			Se realizarán preguntas tipo:

			∙¿Qué tipo de establecimientos te gustan más?

			∙¿Es importante la decoración?

			∙¿El precio es determinante a la hora de elegir?

			∙¿Con qué frecuencia acudes a restaurantes, bares…?

			∙¿Qué tipo de música te gusta?

			∙¿Es importante la localización?

			∙¿Qué ventajas y desventajas encuentras en la competencia?

			Además hay que atender a una serie de factores, que serán determinantes a la hora de analizar los datos. Estos son:

			∙Edad

			∙Sexo

			∙Nivel cultural

			∙Capacidad económica…

			∙Esquema

			Es necesario hacer una segmentación de la población atendiendo a los siguientes criterios:

			∙Criterios demográficos

			∙Criterios socioculturales.

			A partir de aquí diseñar cuál será el público al cual nos vamos a dirigir. Una vez sabemos cuál es nuestro cliente objetivo procederemos a analizar sus necesidades y preferencias.

			Importante  [image: ]

			El análisis de la sociedad, de las necesidades y preferencias del consumidor, de sus hábitos y costumbres, su capacidad económica, su nivel cultural, etc, será de gran relevancia a la hora de diseñar una estrategia y definir un plan de acción.
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			Un estudio de mercado consiste en recoger la información relativa al consumidor y a la competencia para su posterior análisis e interpretación. De esta forma la empresa puede planificar su plan de acción para obtener el mayor éxito posible

			Los objetivos de un negocio de restauración son:

			∙Obtener el máximo beneficio al menor coste

			∙Satisfacer al cliente

			∙Fidelizar

			Llevar un negocio de restauración implica definir, en primer lugar el tipo de negocio que se quiere tener, quienes serían sus potenciales clientes, sus clientes fieles o habituales o los clientes ocasionales. Descubrir cuáles son sus necesidades y preferencias es fundamental para lograr la plena satisfacción del consumidor. Para ello se recurre a la recogida de datos primarios, que son los derivados de la observación, la experiencia o la encuesta. A continuación se analizarán estos datos para extraer conclusiones, que se pueden reflejar en forma de gráfico. La ventaja de este tipo de estudio es que recoge información de primera mano acerca del consumidor o la competencia, pero tiene la ventaja de ser demasiado costoso y además supone invertir mucho tiempo.

			Como no es posible preguntar a todos los ciudadanos, se tomará de entre estos un grupo representativo, la muestra. La muestra es el grupo de población seleccionado para representar al conjunto de los ciudadanos, es decir, a quienes se les realizará la encuesta. La encuesta puede ser personal (normalmente a pie de calle o a domicilio), por mail o web, a través del correo ordinario, por teléfono.

			Otra forma de recoger información la constituye los datos secundarios, a partir de los que se obtendrán los datos primarios. La desventaja es que estos datos ya han sido filtrados e interpretados, por lo que la información es menos fiable, pero es una manera más económica y rápida de recoger información. Este tipo de información se encuentra en publicaciones del gobierno o internacionales, en publicaciones web, asociaciones de comerciantes.

			1.1.3.1.Primarias

			Las fuentes primarias son la encuesta, la observación directa o la experiencia.

			La observación es un buen método de obtención de información, ya que la información se recoge directamente a partir de los datos observables. La información a recoger debe responder a una serie de cuestiones concretas, las cuales se confeccionan previamente.

			La encuesta es la herramienta fundamental a la hora de recoger este tipo de información. Consiste en una serie de preguntas que se realizan siguiendo un cuestionario, previamente diseñado, a un sector de la población, acerca de sus gustos, deseos, necesidades y preferencias. Para realizarla hay que seguir una serie de pasos:

			1º.	En primer lugar hay que definir el objetivo de la encuesta, sobre qué se va a preguntar.

			2º.	A continuación se selecciona la población que será objeto de estudio y sus características.

			3º.	Redactar el cuestionario

			4º.	Recoger los datos: primarios y secundarios

			5º.	Analizar los datos

			6º.	Conclusiones

			¿Qué es un cuestionario?

			Consiste en una serie de preguntas acerca de los hábitos de consumo, los gustos, preferencias…de esta forma conoceremos la perspectiva del cliente, en base a su edad, sexo, nivel cultural y capacidad económica. Para conocer estos datos en primer lugar preguntaremos a las personas encuestadas, su nombre, edad, profesión y estudios, y a continuación se procederá a su entrevista. Esto nos dará una idea de que sector de la población constituye nuestro cliente potencial.

			A partir de aquí ya podemos empezar a diseñar nuestro proyecto y nuestra estrategia.

			Sabías que [image: ] 

			Existen empresas que se dedican a realizar estudios de mercado a fin de vender los datos recogidos a las empresas que así lo deseen.
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			De esta forma obtenemos una primera impresión de las preferencias de los posibles clientes en cuanto al tipo de local que prefiere el consumidor. Este tipo de encuestas se pueden realizar a pie de calle, a través de internet…

			Con respecto a la comida se deben valorar cuales son los criterios más importantes entre los consumidores a la hora de elegir uno u otro tipo. Por eso se realizan encuestas de este tipo:

			
				
					
				
				
					
							
							Nombre

						
					

					
							
							Edad

						
					

					
							
							Estudios

						
					

					
							
							Profesión

						
					

					
							
							1.¿Qué tipo de comida te gusta más?

							(Comida rápida, vegano-vegetariana, mexicana, japonesa, hindú, turca…)

						
					

					
							
							2.¿Qué es más importante la calidad o la cantidad?

						
					

					
							
							3.¿Qué importancia le das a la presentación?

						
					

					
							
							4.¿Es importante que la comida sea saludable?

						
					

					
							
							5.¿Te gusta probar sabores diferentes y novedosos o eres más tradicional?

						
					

				
			

			Una vez recogida este tipo de información se procederá al análisis de los datos y a extraer conclusiones.
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			La estrategia está condicionada por el tipo de consumidor, por eso se realiza una segmentación de mercado en función de las necesidades del cliente. Esta segmentación se realiza en base a diferentes criterios, como son los siguientes:

			–Edad: la segmentación por edad es fundamental. El producto se venderá de manera diferente si éste va dirigido a niños, jóvenes, adultos o gente mayor.

			–Sexo: existen ciertos productos que son mayoritariamente consumidos por mujeres y otros por hombres. El modo de venderlos, por tanto, va a ser diferente según se dirija a un hombre o a una mujer.

			–Orientación sexual: existen ciertos mercados que son exclusivos de heterosexuales, homosexuales o transexuales.

			–Poder adquisitivo: el precio viene determinado por las características del producto y éste irá dirigido a personas con una capacidad económica baja, media, o alta.

			–Tipo de familia: las familias pueden ser con hijos, sin hijos, familias numerosas, familias mono-parentales…

			–Nivel cultural: el nivel de estudios del consumidor también determinará el modo y los hábitos de consumo.

			–Tipo de consumidor: existen consumidores compulsivos, escépticos, racionales…y dependiendo de esto el producto se ha de vender de una forma o de otra. Un consumidor compulsivo se guía principalmente de la imagen del producto, mientras que uno racional se guiará por las características del mismo.

			–Fidelidad: los clientes pueden ser habituales, ocasionales, potenciales…

			Área geográfica: existen productos que son consumidos a nivel local, mientras que otros lo hacen a nivel nacional o internacional.

			Hay multitud de criterios de segmentación y cada empresa elige los más adecuados, según el tipo de producto que se quiera vender.

			Ejemplo: los restaurantes vegetarianos son mayoritariamente frecuentados por mujeres de 20-55 años de clase media- alta y estudios medios o superiores.

			
				
					
				
				
					
							
							SEGMENTACIÓN DE MERCADO

						
					

					
							
							SEGÚN LA EDAD

						
					

					
							
							SEGÚN EL SEXO

						
					

					
							
							SEGÚN LA ORIENTACIÓN SEXUAL

						
					

					
							
							SEGÚN PODER ADQUISITIVO

						
					

					
							
							SEGÚN EL TIPO DE FAMILIA

						
					

					
							
							SEGÚN EL NIVEL CULTURAL

						
					

					
							
							SEGÚN LA FIDELIDAD

						
					

					
							
							SEGÚN EL ÁREA GEOGRÁFICA

						
					

					
							
							SEGÚN EL TIPO DE CONSUMIDOR

						
					

				
			

			1.1.3.2. Secundarias

			–Fuentes internas:

			∙Recogen información relativa a las ventas, al tipo de cliente, características, servicio, atención al público, publicidad...

			–Fuerzas externas:

			∙Registro, censo

			∙Asociaciones de comerciantes

			∙Publicaciones: revistas, web

			∙Bases de datos...

			Las fuentes de estudio secundarias son aquellas que recogen información ya existente. Tiene la ventaja de ser más rápido y económico, pero la información es menos fiable, ya que ya ha sido sometida a análisis e interpretación. Este tipo de información es fundamental para la posterior obtención de datos primarios.

			–Publicaciones del gobierno: la mayoría de los gobiernos realizan estadísticas sobre las actividades económicas de las diferentes empresas.

			–Organizaciones internacionales: serían publicaciones de la ONU, del FMI…

			–Publicaciones web, revistas especializadas…

			–Asociaciones comerciales, cámaras de comercio…

			–Datos del censo

			–Bases de datos

			Para evitar posibles errores es necesario recoger la información de varias fuentes y compararlas. Además se ha de recoger información actualizada, ya que de lo contrario disminuye la veracidad de la información. Así mismo las fuentes de información han de ser fidedignas.

			El tipo de información a recoger ha de ser la adecuada al tipo de estudio que se quiere realizar. El objetivo de la investigación debe estar bien definido y a partir de aquí recoger la información que proporcione datos necesarios para el estudio.

			Tipos de fuentes secundarias de información

			–Fuentes internas: a través de este tipo de fuentes se recoge la información relativa a la competencia: ventas, tipo de clientes, características, frecuencia, publicidad, atención al cliente, servicio…

			–Fuentes externas: son las asociaciones de comerciantes, revistas especializadas, cámaras de comercio, registros, censo…

			Las fuentes secundarias de información son una manera rápida y económica de obtener información, pero no siempre son fiables, algunas publicaciones contienen errores por lo que además de recoger la información es necesario someterla a un estudio comparativo.

			1.2.	Análisis interno

			En un estudio de mercado se han de tener en cuenta aspectos relativos a la parte interna de la empresa:

			∙Aspectos económicos

			∙Aspectos tecnológicos

			∙Aspectos laborales

			∙Aspectos legales

			De esta forma se analizará la futura empresa para así diseñar la estrategia de acuerdo con los recursos y capacidades de la misma. Se ha de realizar un análisis de los siguientes factores:

			Capital: es necesario contar con el capital suficiente para hacer frente a la inversión inicial y poder conseguir beneficios para poder seguir invirtiendo.

			Producto: ¿cómo es el producto, cuáles son sus características y cuál es el modelo de producción.

			Marketing: la imagen del producto es fundamental. Se debe contar con una buena estrategia de marketing. Así es como la nueva empresa se dará a conocer en el mercado.

			Organización: valorar si la organización en general es la adecuada para el buen funcionamiento de la empresa.

			RECURSOS DE UNA EMPRESA

			Los recursos con los que cuenta una empresa pueden ser de dos tres tipos:

			–Recursos tangibles: los recursos tangibles son los que se pueden tocar, ver. Estos se dividen a su vez en:

			∙Recursos físicos: productos

			∙Recursos financieros: capital.

			–Recursos intangibles:

			∙Confianza: es un valor añadido, ya que es la base de la fidelidad hacia un producto determinado. Por eso la empresa ha de tener una buena imagen, que se le relacione cuando se hable de ella con un producto de confianza.

			∙Innovación: se refiere a las nuevas tecnologías, patentes…

			∙Filosofía: la filosofía de una empresa, su modo de trabajar, junto con la confianza y la innovación, son tres tipos de recursos, que aunque no se pueden ver, ni tocar, sí se pueden percibir, y van a marcar la diferencia entre unas empresas y otras.

			–Recursos humanos: es necesario un grupo de personas que dirijan al personal laboral. Éstos valorarán al personal que mejor se adapte a las características de la empresa. Hay ciertas características muy valorables como por ejemplo:

			∙Formación

			∙Capacidades y competencias

			∙Motivación

			∙Responsabilidad

			Todos estos recursos han de trabajar al unísono, organizarse y transformarse en capacidades de la empresa para así convertirse en una empresa competitiva, que trabaja de manera eficaz y genera beneficios.

			Sabías que  [image: ]

			La motivación es una de las características más valoradas en una empresa.

			CAPACIDADES DE UNA EMPRESA

			–Capacidades básicas: son las capacidades actuales de una empresa, las que le generan beneficios. Estas capacidades son las que hacen de la empresa una empresa competitiva. Cuando una forma de trabajar funciona, por lo general, intenta no cambiarse, lo que supone el peligro de estancarse, por eso hay que permanecer siempre atentos a los nuevos cambios que se producen en el mercado, para evolucionar en la misma medida que éste.

			–Capacidades dinámicas: la organización interna de una empresa ha de tener siempre la capacidad de cambiar, de adaptarse a las condiciones de un mercado cambiante. Estas capacidades son las relativas a la experiencia y a la renovación.

			El análisis interno de una empresa se relaciona con el análisis DAFO o análisis FODA. Este tipo de análisis es muy útil a la hora de definir y diseñar una estrategia. El análisis DAFO consiste en un estudio de las Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas de una empresa.

			–Las fortalezas: son los aspectos internos que favorecen el éxito de una empresa, que pueden ser:

			∙Capital suficiente

			∙Exclusividad

			∙Experiencia

			∙Gerencia eficaz

			∙Fidelidad

			∙Trabajo en equipo

			∙Motivación

			∙Organización

			–Las debilidades: son los aspectos internos que dificultan el éxito de una empresa, es decir, los responsables del mal funcionamiento de la empresa:

			∙Inexperiencia

			∙Mala gestión

			∙Falta de organización

			∙Desmotivación

			–Las amenazas: son aspectos externos a la empresa, dependen de factores externos a esta como son los aspectos legales, económicos, tecnológicos, laborales, la competencia… Por ejemplo, no contar con la última tecnología puede constituir una amenaza. La situación económica de un país también constituye una amenaza.

			–Las oportunidades: son los aspectos externos a la empresa que favorecen su crecimiento. Por ejemplo contar con las nuevas tecnologías, o que la situación de la competencia empeore constituyen una oportunidad para una empresa.
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			La terraza es una ventaja en un negocio de restauración.

			ENTREVISTA PARA VALORAR LA SITUACIÓN DE UNA EMPRESA

			Fortalezas

			1.¿Qué cosas hace bien la empresa, que la hace destacar?

			2.¿Están los empleados motivados?

			3.¿Hay una buena organización?

			Debilidades

			1.¿Qué es lo que hace mal la empresa?

			2.¿Por qué ocurre?

			3.¿el problema es una mala organización?, ¿el problema es una mala gestión?, ¿el problema es la falta de experiencia?...

			Amenazas

			1.¿Qué es lo que hace la competencia mejor que tú?

			2.¿Qué amenazas legales pueden surgir?

			3.¿Cuenta la competencia con nuevas tecnologías de las que tú careces?

			Oportunidades:

			1.¿El contexto económico es el adecuado?

			2.¿Pueden ser útiles las nuevas tecnologías con las que puedes contar?

			3.¿Tienes capacidad adaptativa?
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			La buena calidad siempre es una ventaja

			EJEMPLO DE ANÁLISIS DAFO

			Siguiendo con el análisis de la viabilidad del proyecto de La Gata Parda, se analizarán a continuación cuáles son sus principales fortalezas y debilidades, así como sus principales amenazas y oportunidades.

			–Fortalezas:

			∙Productos sanos y de calidad

			∙Motivación

			∙Capital suficiente

			La Gata Parda será un restaurante vegano que ofrecerá productos sanos y de calidad, a precios razonables, en un ambiente joven y con música en vivo. Esta empresa cuenta con el capital suficiente para la inversión inicial, así como para nuevas inversiones. Además todo el personal laboral está muy motivado e ilusionado con el nuevo proyecto. Todos estos factores constituyen puntos fuertes del nuevo proyecto.

			–Debilidades:

			∙Falta de experiencia

			∙Empresa nueva y desconocida.

			Es una empresa nueva y desconocida, lo que siempre supone un riesgo, además en la zona no hay restaurantes con las mismas características, lo que podría provocar rechazo por parte del público habitual de la zona.

			Los participantes en este proyecto cuentan con una gran motivación, pero no cuentan con experiencia en cuanto a dirección y gestión en restauración, lo que puede suponer un punto débil para la empresa.

			–Amenazas:

			Competencia: Bar de Tapas

			Aunque el Bar de Tapas no constituye una amenaza directa, sí constituye un peligro para el nuevo proyecto, ya que ofrece gran variedad de tapas y se caracterizan por su constante innovación y renovación, lo que supone una fortaleza para ellos y una amenaza para La Gata Parda.

			–Oportunidades:

			Novedad en la zona

			La novedad de este tipo de establecimiento puede suponer una gran oportunidad si diseñan una buena estrategia de promoción y si consiguen mantenerse en el mercado. Además el poder contar con productos buenos y novedosos constituye un valor añadido.

			El análisis DAFO analiza el entorno externo e interno del proyecto de viabilidad empresarial con el objeto de conocer las ventajas y desventajas del nuevo proyecto, diseñar una estrategia y trazar el plan de acción.

			Sabías que [image: ] 

			El plan de marketing ayuda a definir el sector de la población objeto de nuestro interés, como potenciales consumidores, así como a determinar los productos, precios, promociones…

			1.2.1.	Aspectos económicos
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			La viabilidad económica de la empresa es fundamental para determinar si la empresa puede o no generar beneficios. Para ello se han de tener en cuenta los costes que genera la empresa y de los ingresos derivados de las ventas. Cuando la cantidad de ventas alcanza un punto en el que empieza a generar beneficios se hable de umbral de rentabilidad, y se calcula del modo siguiente:

			Q: umbral de rentabilidad

			CF: costes fijos

			P: precio de venta

			Cvu: costes variables unitarios

			–Costes fijos. Son los costes que permanecen invariables independientemente de la cantidad de producción, como son:

			∙Alquiler del local

			∙Equipamiento

			∙Personal laboral…

			–Costes variables. Son los que dependen directamente de la producción:

			∙Materias primas

			∙Servicios, energía

			∙Personal

			–Precio de venta. Este se determina en función de la oferta y la demanda, teniendo en cuenta el margen de beneficios.

			Toda empresa precisa de una inversión inicial, por eso es necesario contar con el capital suficiente para financiarla y poder obtener beneficios con los que poder seguir invirtiendo. Uno de los principales problemas de un proyecto empresarial es la falta de financiación. Además de la inversión de la empresa, se hace necesaria una financiación de la inversión, que sería el capital que obtenido mediante préstamos, créditos, ayudas…

			Sabías que [image: ] 

			El concepto Nueva Economía hace referencia al cambio producido en la economía mundial derivado de las nuevas tecnologías.

			El contexto económico en el que se desenvuelve la empresa afecta directamente al desarrollo de la misma. Por ejemplo, las épocas de bonanza económica aportan beneficios a la empresa, ya que el consumo es más elevado, la gente compra más. En cambio, en época de crisis el consumo baja, la gente compra poco. Por eso este es un factor importante a la hora de determinar la viabilidad de un proyecto de restauración. Evidentemente es más arriesgado un proyecto en plena recesión económica, que en épocas de bonanza.

			FACTORES QUE AFECTAN AL ENTORNO ECONÓMICO

			–Índice de natalidad: está relacionado directamente con los índices de desempleo, con los impuestos y la subida de precios.

			–La inflación: consiste en un aumento global de los precios, lo que conlleva unas consecuencias desastrosas a los que menos tienen, favoreciendo a los ricos, los corruptos y los gobiernos.

			–El desempleo. La falta de empleo supone una falta de salario. Esto trae como consecuencia la bajada del consumo. Obviamente una persona que no dispone de sueldo, no dispone de dinero para consumir, por lo tanto se produce un freno de la economía.

			–El déficit: el déficit económico se refiere a la precariedad económica. Éste puede ser:

			∙Público: el déficit público se produce cuando el sector público ha gastado más de lo que ha ingresado. La solución puede ser:

			›Emisión de deuda pública

			›Aumento de impuestos

			›Ayuda del exterior

			›Monetización

			∙Exterior: indicativo de que las importaciones de una país son superiores a las exportaciones.

			–Gobiernos: el estado debe intervenir para evitar los grandes desajustes económicos y para frenar las crisis que impiden el crecimiento económico de un país.

			 Los sectores económicos básicos son: los consumidores y las empresas.

			Los consumidores son quienes demandan bienes y servicios a las empresas a cambio de un precio, establecido por la empresa en función de la oferta y la demanda.

			Las empresas ofrecen sus bienes y servicios a los consumidores, que pagan un precio por éstos.

			El sistema económico es un círculo vicioso, un mecanismo que ha de mantenerse en continuo movimiento circular para que la máquina económica funcione: las empresas necesitan mano de obra para producir bienes y servicios. A cambio de su trabajo las empresas pagan a sus trabajadores una cantidad de dinero, necesaria para que éstos puedan poder consumir y comprar los productos que el mismo trabajador produce.
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			Cuando en un país entra en crisis económica se produce un aumento del desempleo, lo que provoca una bajada del consumo y un aumento de los impuestos y de los precios.

			Sabías que [image: ] 

			La monetización del déficit consiste en el préstamo que el BCE (Banco Central Europeo) hace a los gobiernos que han contraído deuda pública. Este préstamo se realiza con dinero creado, lo que conlleva consecuencias graves para la población, como son la subida de los impuestos, la subida de los precios en el interior y la pérdida del valor de la moneda en el exterior.

			LA NUEVA ECONÓMÍA

			“El conocimiento es poder”. F. Bacon.

			Ya en el siglo xvii algunos pensadores podían vislumbrar el camino que estaba tomando el saber, como un método de dominio y control sobre la naturaleza, transformándola, aprovechando sus recursos. La idea de progreso se asocia con la idea de progreso científico y tecnológico. El conocimiento, que hasta entonces había estado en manos de unos pocos, se populariza. El lenguaje científico empieza a expresarse con más claridad, haciendo más clara su comprensión.

			Durante el siglo xvii tiene lugar en Europa la Revolución, y como consecuencia de esta surge el pensamiento Ilustrado, cuyo objetivo era alcanzar el progreso humano a través del conocimiento científico. Los principales científicos y filósofos de la Ilustración fueron: Newton, Galileo, Locke, Bacon, Hume, Descartes, Leibnitz, Voltaire, quienes confiaban en el poder de la razón para descubrir los secretos del universo y de la humanidad. Para estos autores, las matemáticas y la física, podían responder a todas las preguntas. El conocimiento científico podía aplicarse a todas las áreas del conocimiento, incluyendo a la sociedad y al ser humano.

			A través del conocimiento científico, pensaban, el ser humano alcanzaría su libertad. El alcance del saber, para estos autores, era ilimitado.

			La idea ilustrada de progreso se ha mantenido hasta la actualidad. El método científico ha sido de gran ayuda en aéreas como las humanidades y las sociales, y su eficacia es evidente. Pero para que esta idea se desarrollara plenamente ha sido necesario el abandono de la parte metafísica del ser humano, a favor únicamente de la parte física.

			Muchos pensadores, entre ellos, Adorno y Horkheimer, se preguntan por qué el ideal Ilustrado no se ha alcanzado. Por qué la sociedad ha entrado en una época de barbarie y deshumanización, en lugar de tornarse una sociedad más humana y culta, como defendía el ideal ilustrado.

			La sociedad no ha progresado a nivel humano, podría incluso hablarse de involución en vez de evolución, pero a nivel tecnológico, se está viviendo una verdadera revolución. El conocimiento científico era, para los ilustrados, el camino hacia la libertad del ser humano. Pero lejos de haberse conseguido este ideal, la era tecnológica acaba por deshumanizar y cosificar al ser humano y lo convierte en un objeto fácilmente controlable y manipulable.

			La era tecnológica ha proporcionado a las empresas innegables ventajas, elevando la calidad y la cantidad de la producción, facilitándoles la comunicación y la información y permitiendo mejoras en los sistemas de organización y seguridad. Contar con los últimos avances en tecnología es muy importante supone siempre una ventaja.

			El concepto Nueva Economía hace referencia al cambio producido en la economía mundial derivado de las nuevas tecnologías. La economía es la misma, lo que ha cambiado es el contexto en el que se mueve, la sociedad está viviendo una auténtica Revolución Tecnológica que afecta a todas las esferas de la sociedad y del ser humano.

			Internet ayuda a gestionar la empresa de manera eficaz, realizar diferentes trámites…pero además facilita la relación con el cliente. La empresa puede mantener informado al consumidor a través de las redes sociales. Facebook u otras redes sociales son una buena forma de comunicarse con el cliente, promocionarse…Los consumidores tienen también la posibilidad de dejar sus comentarios, a través de foros, twitter, facebook…La comunicación con los proveedores también es más sencilla y rápida de esta forma. Además cada vez es más habitual comprar a través de internet, ya que es un método sencillo y evita el recorrer diferentes establecimientos, esperar colas…ahorra mucho tiempo.
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			Sabías que [image: ] 

			El término economía hace mención a la gestión del hogar. Etimológicamente economía viene del griego, oikos (casa) y nomos (leyes). Por lo tanto economía significa el gobierno del hogar.

			La Riqueza De Las Naciones del economista Adam Smith constituye el primer estudio completo y sistemático sobre economía. En esta obra, este pesador, defiende la idea de que el bienestar de la sociedad sólo es posible con el auge de la economía, que se verá favorecida gracias a la división de trabajo y al libre comercio. La división del trabajo permite la especialización y reduce gastos. El crecimiento de la economía iría asociado a la acumulación del capital. Casi todo lo que el ser humano necesita, dice, se puede comprar y vender.

			Para este pensador el Estado no debe intervenir en la economía, ya que los precios, por medio de la oferta y la demanda, se regulan solos. Cualquier intervención del Estado, decía, sólo conseguiría un derrumbamiento de la economía. Este filósofo y economista defiende la tesis de que el bienestar general se consigue a través del bienestar particular, es decir el beneficio de las empresas privadas traería consecuentemente ventajas para toda la sociedad.

			David Ricardo defendía la idea de que el trabajador solo debe recibir el salario estrictamente necesario para subsistencia y reproducción, ya que de ser mayor, la población crecerá, y como consecuencia la mano de obra, lo que provocaría un descenso de los salarios. Si por el contrario es inferior a lo que necesita, se produciría el descenso de la población y por lo tanto de la mano de obra. De esta forma le obrero nunca conseguirá igualar la calidad de vida del empresario.

			Marx y Keynes defienden la intervención del estado para llevar políticas adecuadas, como el control de las inversiones o los tipos de interés. Así mismo debe ayudar a los sectores más desfavorecidos de la sociedad, por medio de ayudas, pensiones…

			Para Marx la base del capitalismo es la división de clases: el obrero, que posee la fuerza de trabajo y el empresario que posee los medios de producción, siendo éstas irreconciliables. También hace una crítica de la división del trabajo, y la consecuente alienación del trabajador, su cosificación.

			 Para Marx el trabajo es la esencia del ser humano, pero esta forma de trabajo en cadena, lejos de humanizar al ser humano, lo convierte en mera mercancía. El trabajador es explotado por el capitalista, ya que este último solo le paga al obrero por su trabajo, una pequeña parte de las ganancias derivadas de éste, lo suficiente para que pueda sobrevivir y comprar los productos que él mismo ha hecho, para seguir manteniendo viva la máquina del capital, y el empresario se queda con el resto, es decir, con la plusvalía.

			El capitalismo es según Marx un sistema que conducirá irremediablemente a su autodestrucción. Las desigualdades sociales, el aumento de la tasa de desempleo debida, entre otras cosas, a la substitución del ser humano por la máquinas, la desaparición de la pequeña empresa, devorada por la grande…llevarán a una revolución del proletariado, al fin de las clases sociales y por último del estado.

			Según Keynes la riqueza de una sociedad vendrá determinada por su capacidad de consumo y sus inversiones. El índice de desempleo solo se solventa de una forma, aumentando el consumo y/o la inversión. El estado debe promover políticas activas de empleo para mantener el consumo de los desempleados, por ejemplo a través de obras públicas.

			El capitalismo moderno se caracteriza por la globalización. Uno de los críticos más importantes de la economía global, y del capitalismo, es Noam Comsky. Este pensador hace una brutal crítica contra los EEUU a quienes acusa de querer controlar la economía mundial a través del libre comercio (que de libre no tiene nada), defendiendo la teoría de que esta es la forma más eficaz de lograr el bienestar global. Pero lejos de esto, los países pobres son más pobres, y los ricos más ricos, gracias a estas políticas “liberales”, ya que los países ricos imponen normas que los países pobres son incapaces de asumir.

			A día de hoy, la economía mundial se hunde, los países subdesarrollados sufren unas condiciones pésimas, mientras que la sociedad en general ve como cada día desciende más la tasa de desempleo, y empeoran sus condiciones de vida.

			Sabías que [image: ]

			El libre comercio es contrario a la intervención del estado y a la creación de sindicatos, gremios… Con el libre comercio los precios son establecidos para todos los países por igual, no hay diferencia de precios, lo cual favorece solo a los países ricos, mientras que los países del tercer mundo se ven perjudicados.

			
				
					[image: ]
				

			

			El libre comercio se opone al intervencionismo de estado.

			VIABILIDAD ECONÓMICA

			
				
					[image: ]
				

			

			La Gata Parda consiste en un proyecto de apertura de un negocio de restauración, concretamente un restaurante vegano, ¿qué es un restaurante vegano?

			Definición [image: ]

			Un restaurante vegano es un tipo de restaurante en el que se sirven alimentos sanos y libres de cualquier producto de origen animal. Principalmente se pueden consumir verduras, legumbres, frutas, cereales, frutos secos, algas, substitutos de la carne a base de soja, trigo, leches vegetales…

			En la actualidad el número de personas vegano-vegetarianas, ha aumentado considerablemente. Esto está asociado a una forma de vida más sana y ecológica. Son muchos que se preocupan cada vez más por una alimentación saludable y que no implique ningún tipo de sufrimiento.

			Sabías que [image: ]

			La Asociación Vegana Española calcula que existen en España unos 2 millones de vegano-vegetarianos, cifra que aumenta cada día.

			La inversión inicial es la siguiente:

			–Decoración y acondicionamiento: 18.ooo€. Se realizará una reforma sencilla, ya que el local está en buenas condiciones, a fin de poner en marcha el negocio.

			–Mobiliario: 8.000€. Mesas, sillas, utensilios de cocina, cubertería, mantelería…

			–Maquinaria industrial: 20.000€. Congeladores, neveras, cocina, horno, lavavajillas…

			–Gastos derivados de constituir la empresa: 1600€. Registro, notario…

			Gastos variables: los gastos variables los constituyen los relacionados con el aprovisionamiento. La compra se debe realizar según unas previsiones, que varían dependiendo de las necesidades del momento.

			 Este tipo de productos se clasifican en perecederos y no perecederos.

			 Los no perecederos tienen un tiempo de vida útil muy elevado, aunque han de renovarse anualmente.

			Los perecederos, tienen un tiempo de vida útil más corto, por lo que no deben comprarse en exceso ya que podría estropearse, lo que supone una pérdida. Solo se debe comprar tras un cálculo adecuado según las necesidades, en base a unas previsiones.

			Financiación: el 50% de la inversión se financia a través de un préstamo.

			Ingresos: se estima que los ingresos serán superiores los fines de semana y en los periodos vacacionales, ya que es una zona de ocio y frecuentada por turistas.

			Los proveedores han sido elegidos tras un cuidadoso estudio. Los alimentos frescos se obtendrán de una pequeña empresa familiar dedicada a la agricultura ecológica. Los productos envasados se obtendrán de una empresa especializada de la zona.

			Los productos han de ser de primera calidad, ya que así lo exige el cliente habitual de este tipo de establecimientos.

			Se deben hacer previsiones sobre la clientela lo más ajustadas posibles para realizar la compra de alimentos frescos según las necesidades, ni más ni menos, ya que el defecto impediría la satisfacción de los clientes y el exceso provocaría la pérdida de mercancía. Por eso se ha de calcular bien la clientela que acude al local habitualmente u ocasionalmente. La clientela suele aumentar los fines de semana y en las épocas de vacaciones, dato que es necesario tener en cuenta para hacer previsiones sobre el consumo.

			
				
					
				
				
					
							
							INGRESOS: 210.000€

						
					

					
							
							GASTOS VARIABLES:  110.000€

						
					

					
							
							GASTOS FIJOS:

							SUELDO (14 Pagas de 3 personas: empresario y 2 empleados) + S.S:

							38.000€

							ALQUILER: 12.000 €

							SERVICIOS (luz, agua…): 2.350€

							TELÉFONO, INTERNET: 2.150€

							PUBLICIDAD: 1250€

							OTROS SERVICIOS: 900€

							GASTOS FINANCIEROS:

							SEGUROS:1000€

							AMORTIZACIÓNES:

						
					

					
							
							TOTAL BRUTO: 12.000€

						
					

					
							
							% SOBRE VOLUMEN DE VENTAS: 5,97%

						
					

				
			

			1.2.2.	Aspectos tecnológicos

			Por tecnología se entiende el conjunto de conocimientos destinados a la creación de bienes y servicios a fin de mejorar la vida y facilitar la comunicación.

			Desde la Revolución Industrial (S XVII), los avances tecnológicos van en aumento. Gracias a la innovación tecnológica se han producido importantes cambios que afectan a la sociedad en su conjunto. Claro que no todos los países se ven igualmente beneficiados por la creciente evolución tecnológica, y de esta forma surge un nuevo tipo de desigualdad.

			El conocimiento, base de la tecnología, debe servir para liberar al ser humano, pero existe un peligro, el ser humano puede verse controlado por la tecnología. Cada vez es mayor el número de personas que son substituidas por máquinas, ya que es más económico, ahorra tiempo, mejora la producción y evita problemas típicos de la condición humana.

			Sabías que [image: ]

			Algunos expertos en robótica afirman que el nacimiento de autómatas con inteligencia artificial y capacidad de sentir emociones, es una realidad cada vez más cercana. Los detractores de esta teoría afirman que solamente es posible crear simuladores de emociones, simular las respuestas de los humanos a las emociones, pero nada más, ya que no son humanos.

			La tecnología entraña muchos peligros, pero los beneficios que aporta son innegables. La tecnología ha provocado profundos cambios en la sociedad, no siempre positivos, pero que también ha favorecido el aumento de la población y de la calidad de vida. En el campo de la medicina ha aportado innumerables beneficios. Además la comunicación y la información se han visto enormemente beneficiadas gracias a la tecnología.

			En un mundo global, la comunicación ha de ser igual. Las nuevas tecnologías permiten la comunicación desde cualquier lugar del mundo. La información está al alcance de todos.

			Las últimas tecnologías marcan la diferencia y proporcionan una seria ventaja a unos competidores frente a otros. La tecnología afecta a todos los niveles, y siempre a a otorgar la ventaja a un país frente a otro, a un trabajador frente a otro, a un estudiante frente a otra, a un individuo frente a otro.

			
				
					[image: ]
				

			

			Internet permite una inmejorable gestión de la empresa y facilita la comunicación con los clientes, actuales y potenciales, proveedores…independientemente de la distancia existente entre ellos. Las páginas web de la empresa son muy útiles para la comunicación cliente-empresa o cliente-vendedor, pero además aporta otras ventajas, como por ejemplo, permite darse a conocer, aportan información de la empresa, su localización, contacto, preguntas frecuentes, filosofía de la empresa o sus características. Además muchas ofrecen la posibilidad de entrar en una bolsa de empleo, lo que permite al departamento de RRHH contar con numerosos candidatos.

			Los establecimientos de hostelería suelen disponer en sus páginas web de imágenes del local, del personal, la oferta gastronómica…además, algunos cuentan con un servicio de subscripción para mantener a sus subscriptores continuamente informados.

			Internet supone importantes cambios en el ámbito empresarial, mejora su organización y genera aumentos en la producción, además de mejorar la comunicación y el acceso a la información.

			La tecnología proporciona innumerables avances en las empresas, entre ellos se encuentran los siguientes:

			–Mejora la comunicación con el cliente, ya que la organización de la empresa se hace más eficaz y responde mejor a las necesidades del cliente. Las páginas web son fuentes de información, gracias a la página web de un establecimiento el cliente puede conocer las características del mismo. Muchas empresas de restauración tienen facebook, red social a través pueden ofrecer información acerca de la oferta, promociones, menú, espectáculos.

			–Mejora la comunicación con el proveedor: la relación con el proveedor es también más eficiente, ya que a través de internet se pueden consultar precios, productos…de los proveedores, lo que facilita la compra. La factura y los pagos se realizan cómoda y rápidamente.

			–Favorece la organización en el trabajo, mejora la organización en el trabajo, por lo que el ambiente laboral se ve favorecido.

			–Aumenta la producción: las nuevas tecnologías permiten un aumento de la producción ya que el proceso de ésta se vuelve más rápido y eficaz, a la vez que permiten mejorar la logística de la empresa.

			–La empresa se hace más competitiva: todos estos factores favorecen la competitividad de la empresa. Las nuevas tecnologías van a marcar la diferencia entre unas empresas y otras.

			–Banca electrónica: a través de internet el empresario puede consultar sus cuentas y realizar otras operaciones bancarias, además de beneficiarse de las ofertas y ventajas que proporciona el uso de este medio. Realizar operaciones a través de internet supone ciertos descuentos. Además ahorra tiempo ya que no es necesario acudir al banco para realizar gestiones.

			–Trámites: mejora la relación con la Admon. Pública, ya que realizar los trámites administrativos a través de internet supone una reducción de costes para la administración.

			–Asesoramiento: a través de internet el empresario puede informarse y asesorarse acerca de temas legales o económicos, entre otras cosas.

			–Comercio electrónico: el comercio aumenta el volumen de compra, ya que el cliente no tiene que desplazarse y además puede consultar precios, productos de una forma más sencilla, rápida y cómoda. Los pagos se realizan a través de cuenta bancaria, giro, paypal o paybox, este último permite pagos a través del teléfono móvil.

			Las compras a través de internet, ya sea usando un ordenador o un teléfono móvil, son cada vez más habituales. Este tipo de comercio ofrece mayores ventajas, los productos comprados de esta forma son más baratos, cuentan con descuentos, por lo que permite aumentar el volumen de compra-venta. Tanto la empresa como el cliente se ven beneficiados por esta nueva forma de comercio, es más rápido, sencillo y económico, y por tanto más eficaz. Las empresas que disponen de esta modalidad de compra se vuelven más competitivas.

			Otra ventaja de las nuevas tecnologías es que permite a las empresas la posibilidad de formar al personal laboral a distancia, de acuerdo a sus necesidades. Además algunas empresas han adoptado la modalidad de teletrabajo, de esta forma el trabajador puede, o bien trabajar desde casa, o bien acudir a centros de trabajo destinados al teletrabajo.

			Sabías que [image: ]

			El teletrabajo consiste en trabajar desde casa a través de internet, de manera que desaparecen las fronteras y amplia el campo laboral.

			
				
					
				
				
					
							
							MEJORA LA COMUNICACIÓN CON EL CLIENTE

						
					

					
							
							MEJORA LA COMUNICACIÓN CON EL PROVEEDOR

						
					

					
							
							FAVORECE LA ORGANIZACIÓN EN EL TRABAJO

						
					

					
							
							AUMENTA LA PRODUCCIÓN

						
					

					
							
							LA EMPRESA SE HACE MÁS COMPETITIVA

						
					

					
							
							BANCA ELECTRÓNICA

						
					

					
							
							TRÁMITES
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							COMERCIO ELECTRÓNICO.

						
					

				
			

			El entorno tecnológico es determinante, e influirá directamente en la forma de trabajar de la empresa, en la forma de vender, de distribuir, en la administración… la tecnología aporta nuevas herramientas que mejoran la calidad de la producción a la vez que aumenta la cantidad y la variedad, permite una gestión eficaz de la empresa y mejora las comunicaciones. Todo esto provoca un aumento de la calidad de vida y ahorra tiempo y esfuerzo.

			Pero la tecnología también implica ciertos peligros, sobre todo a nivel psicológico y ambiental. Si bien es cierto que mejora las comunicaciones, también es verdad que pueden provocar auténtica adicción, sobre todo en lo referente a móviles, videojuegos, aplicaciones…

			A nivel medioambiental, las nuevas tecnologías son altamente contaminantes, y el futuro es aún incierto, pero no pinta nada bien.

			
				
					[image: ]
				

			

			Las nuevas tecnologías son un peligro para el medio ambiente.

			1.2.3.	Aspectos laborales

			La selección del personal laboral se realizará en función de las necesidades de la empresa. Esta tarea es responsabilidad del departamento de recursos humanos, o por el empresario o encargado del establecimiento, en su defecto. Un buen ambiente de trabajo mejora el rendimiento y la eficacia del personal, por lo que esta selección debe ser lo más adaptada posible a las necesidades de la empresa, teniendo en cuenta la formación, experiencia, habilidades y competencias de los candidatos.

			Las candidaturas pueden realizarse de forma presencial o través de internet, respondiendo a una oferta o enviado por iniciativa propia una candidatura espontánea.

			–El departamento de RRHH se encargará de:

			–La selección del personal

			–La formación

			–Contratación

			–Nóminas, S.S

			–Debe hacer cumplir los derechos del trabajador, en cuanto a horarios, vacaciones, permisos…así como sus obligaciones.

			Tras la selección, este departamento procederá a la contratación del personal. Un contrato es un acuerdo voluntario entre el empresario y el trabajador, a través del que el trabajador ofrece su fuerza de trabajo al empresario, que cuenta con los medios de producción necesarios para la realización del trabajo, y le proporciona al empresario todo el beneficio derivado de la producción. A cambio de esto el empresario le aporta al trabajador una pequeñísima parte del beneficio generado por su fuerza de trabajo.

			El sistema capitalista favorece solamente a los ricos, a los que cuentan con los medios de producción. El trabajador solo recibe la parte indispensable para satisfacer sus necesidades y poder comprar y mantener así la economía del país. Pero el trabajador nunca se verá beneficiado de los beneficios del empresario. Además su propio funcionamiento interno favorece las crisis económicas, que perjudican seriamente a las clases medias y sectores más bajos de la población, en beneficio de las clases apoderadas que día a día ven aumentar su fortuna.

			La firma del contrato supone el consentimiento y la aceptación del mismo, es decir, implica el cumplimiento de una serie de deberes y obligaciones derivados de éste. A partir de ese momento el trabajador se pone al servicio del empresario, quién pagará al trabajador el sueldo establecido en el contrato. El empresario es libre de organizar las funciones y tareas a desarrollar por el empleado.

			Los contratos pueden ser:

			–Indefinidos

			–De duración determinada:

			∙Contratos por obra y servicio

			∙Contratos temporales

			∙Formativos

			–Prácticas

			–Formación

			El salario es la cantidad de dinero asignada al trabajador a cambio del trabajo realizado. Este se compone del sueldo base más los complementos. Además al trabajador le corresponden 2 pagas extras, una por navidad y otra en verano, que pueden prorratearse si así se ha acordado en el convenio.

			Importante [image: ] 

			La nómina es la justificación del pago al trabajador.

			FASES DEL PROCESO SELECTIVO

			1.Definir el perfil

			2.Reclutamiento

			3.Selección

			4.Elección

			5.Contratación

			Lo primero es saber que cualidades y características se desean para el personal laboral y en base a esto elaborar un perfil del trabajador a contratar.

			A continuación comienza el acopio de candidaturas. El empresario puede recurrir a la publicación de anuncios, ya sea a través de prensa escrita o internet, acudir a las bolsas de empleo con las que cuentan muchas empresas, recurrir a las ETT o al Servicio Público de Empleo. El personal interno también puede promocionarse para ocupar un puesto más alto, lo cual favorece la motivación del mismo.

			Las candidaturas espontáneas enviando un mail a la empresa, sin que ésta haya solicitado empleados, pueden resultar muy efectivas si van acompañadas de una carta de presentación donde se exponen las capacidades, experiencia y formación del solicitante. Muchas veces esta forma de candidatura facilita trabajo a la empresa al encontrarse con perfiles de trabajadores adaptados a sus necesidades, lo que ahorra a este empresario la tediosa tarea de la selección del personal, la cual en ocasiones, puede hacerse muy larga.

			A través del currículum, carta de presentación y entrevista el departamento de RRHH o empresario en su defecto, se hace una idea más precisa de las características del candidato. La entrevista es fundamental para conocer al candidato, la personalidad del mismo, y si es adecuado o no para ocupar un puesto en su empresa. Por eso muchas empresas realizan test de personalidad o de inteligencia a sus empleados.

			
				
					[image: ]
				

			

			La persona elegida debe ser la persona más adecuada para el puesto, es decir la que mejor se ajuste a las necesidades y características de la empresa. No solo es importante la formación, la experiencia o la motivación. Algunas empresas buscan también una imagen que represente al establecimiento, una imagen en consonancia con el establecimiento.

			Por último se contrata a la persona, la cual debe cumplir un determinado periodo de prueba que varía en función del tipo de empresa. El contrato puede ser indefinido o de duración determinada. En este se especificará el tipo de contrato a realizar así como la jornada laboral, el salario y los complementos.

			Los complementos salariales consisten en una cantidad determinada de dinero que el trabajador recibe de acuerdo a unos criterios: antigüedad, peligrosidad, penosidad, toxicidad, nocturnidad…

			Sabías que [image: ]

			Currículum Vitae es un término de origen latino que significa “camino de vida”. Este documento sirve como expositor de la información relativa a la formación, experiencia, capacidades y competencias de un individuo.

			El departamento de RRHH es el responsable de la organización, selección, contratación y control del personal laboral. Además ha de ocuparse de la formación de los empleados así como de las relaciones entres éstos. Debe garantizar el cumplimiento de todos los derechos del trabajador, de igual forma que los deberes de éste. La administración del personal es, por tanto, su principal función.

			La motivación y efectividad del trabajador viene en buena parte de realizar acertados procesos de selección, ya que de esta forma se puede elegir a personal más cualificado y especializado, lo que facilita el trabajo, a la vez que lo hace más efectivo. Que el trabajador sienta que sus derechos son respetados es fundamental para que se sienta motivado.

			
				
					
				
				
					
							
							CURRÍCULUM VITAE

							Anna Hortelana Avellana

							C/ Benito Boniato 13, 1º.

							555 123 456

							anahortelanavellana@gmail.com

							FORMACIÓN ACADÉMICA

							IES Miguel de Unamuno

							Grado en ADE. USC

							EXPERIENCIA PROFESIONAL

							2014 Camarera, Restaurante Mareas Vivas

							2013. Camarera, Pub Gato-Can

							2012. Camarera, Restaurante Viva La Fruta

							Extras Restaurante Maneras de Vivir, (menú y carta).

							FORMACIÓN COMPLEMENTARIA

							Informática. Curso de 180 horas impartido por la USC: ofimática

							Inglés. EOI. B1

							IDIOMAS

							Español: Nativo

							Inglés: Nivel intermedio B1

							HABILIDADES Y COMPETENCIAS

							Conocimiento herramientas informáticas, multimedia...

							Manejo Bandeja, TPV, PDA, Rango 8-10 mesas, cocktelería, cafetería, cocina.

							Trabajo en equipo

							Asertividad

							OTROS DATOS:

							Disponibilidad geográfica total e inmediata

							Carné de conducir y vehículo propio.

							REFERENCIAS:

							Restaurante Mareas Vivas. Richard: 555 666 888

							Pub Gato-Can. Juana: 555 111 234
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