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Presentacion

|[dentificacion de la Unidad Formativa

Bienvenido a la Unidad Formativa UF1089: Gestion del proyecto de restau-
racion. Esta Unidad Formativa pertenece al Mdodulo Formativo MF1097_3:
Administracion de unidades de produccion en restauracion, que forma parte
del Certificado de Profesionalidad HOTRO309: Direccion en restauracion de la
familia profesional de Hosteleria y Turismo.

Presentacion de los contenidos

La finalidad de esta unidad formativa es ensefar al alumno a establecer las
lineas basicas de un negocio de produccion y servicio de alimentos y bebidas
para definir proyectos viables en su entorno y proponer objstivos y planes
viables para el establecimiento, area o departamento de restauracion de su
responsabilidad, de forma que se integren en la planificacion general de la
empresa.

Para ello, se estudiara la viabilidad del proyecto de apertura, las instalaciones
vy equipamientos y el analisis econdmico-financiero del proyecto de apertura
de negocio de restauracion. Por dltimo, también se analizara la planificacion
empresarial.
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Objetivos
Al finalizar esta Unidad Formativa aprenderas a:

—  Desarrollar proyectos de negocios de restauracion con el objeto de anali-
zar su grado de viabilidad.

— Analizar la funcion y el proceso de planificacion empresarial y definir planes
gue resulten adecuados para areas, departamentos o establecimientos
de restauracion.
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1.1. Analisis del entorno general

La viabilidad se entiende como el analisis de las condiciones que permitiran el
éxito o el fracaso en todo proyecto empresarial. Para empezar se ha de realizar
un analisis del entorno general vy para ello es necesario tener en cuenta deter-
minados factores, como son, el consumidor o la competencia. En el estudio
de la viabilidad de un proyecto de apertura de un negocio de restauracion,
como en todo proyecto, se emplearan diversas fuentes de informacion. Las
fuentes de informacion varian en funcion del tipo de proyecto v la finalidad del
mismo.

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

Las fuentes secundarias de informacion se utilizan para analizar la compesten-
cia, y se emplean diferentes medios como son las paginas web, registros,
asociaciones de empresarios y consumidores. ..

La viabilidad del proyecto empresarial se estudia a diferentes niveles:

—  Econdmica, o umbral de rentabilidad. Se trata de saber si el proyecto es
0 no rentable, es decir si genera beneficios o pérdidas.

— Financiera. Se debe contar con el capital suficiente para financiar la inver-
sion inicial y seguir generando beneficios.

— Comercial. Para el estudio de la viabilidad comercial se emplean diferen-
tes instrumentos:
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Estudios de mercado
DAFO
Planificacion, marketing.

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

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

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

Sabias que

Segun la ley 26/2007, Ley de Responsabilidad Medioambiental, las empre-
sas responsables de causar danos medicambientales a recursos naturales
protegidos, como el agua, el suelo, especies y habitats protegidos, riveras
de mares vy rios deben cubrir con los gastos derivados de éste y devolver los
elementos danados a su estado original.
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La apertura de un negocio de restauracion, como cualquier negocio, requiere de un analisis del
entorno general y del entorno especifico.

Al iniciar un proyecto de apertura de un negocio de restauracion se deben to-
mar una serie de decisiones, como por ejemplo, dénde se va a abrir el restau-
rante en cuestion, qué tipo de restaurante se quiere montar, cuanto se quiere
vender, como se quiere vender, cuando se quiere abrir. Ademas se debe tener
en cuenta el capital necesario para financiar la inversion.

El entorno general de una empresa lo constituyen:
— Elentorno legal: se refiere a los aspectos legales y normativos

—  El'entorno econdmico: se trata de la situacion econdomica de un pals, Si
hay crecimiento o decrecimiento de la economia. ..

—  El entorno tecnoldgico: se deben tener en cuenta las nuevas tecnologias
para llevar una produccion y una gestion eficaz.

— Entormo social: se debe llevar a cabo un estudio de las necesidades y
preferencias del consumidor, sus habitos y costumbres, capacidad eco-
nomica, etc...

El consumidor es el elemento determinante, ya que en toro a éste, se mueve
el negocio de restauracion. El objetivo principal de toda empresa de restau-
racion es la satisfaccion del cliente. Para ello se han de tener en cuenta los
gustos y necesidades del consumidor, asi como su estilo de vida o su capa-
cidad econdmica.

13



UF1089: Gestion del proyecto de restauracion

El enemigo de toda empresa es la competencia, ya sea actual o potencial. Por
S0 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
vy necesidades del consumidor. El éxito en restauracion 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 adquisicion de productos.

—  Buen servicio

—  Buenos profesionales.

—  Materias primas de calidad y/o especiales.

—  Localizacion adecuada

Proveedores adecuados

Los proveedores son de gran importancia en restauracion, ya que ellos su-
ministran las materias primas. Es fundamental realizar un analisis de los dife-
rentes proveedores y elegir en funcion 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 nego-
cio, ya que cada uno esta orientado un tipo de consumidores. Un determinado
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tipo de restaurante atraera 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 localizacion del restaurante es de gran relevancia y de ella va a depender en
buena parte, el tipo de clientes del restaurante en cuestion. Por esta razon es
necesario realizar un andlisis del lugar y de los habitantes del lugar donde se
pretende abrir un negocio de restauracion, estudiar sus costumbres, habitos,
gustos y necesidades. Analizando, mediante fuentes de informacion primarias
y secundarias, las formas de vida de los habitantes de determinado lugar, se
podran delimitar los potenciales clientes de la empresa. De esta forma se po-
dra 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/0 servicios especiales, que se conviertan en la “marca de

la casa”. Contar con buenos profesionales, asi como con un buen servicio es
imprescindible parar atraer clientes.

1.1.1. Analisis del consumidor

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

—  Caracteristicas de los potenciales clientes.
—  Necesidades y deseos del cliente, preferencias.
— Habitos y costumbres de los clientes.

— Definir de entre los clientes potenciales el perfil que se desea en funcion
de sus necesidades, gustos y caracteristicas.

—  Marcarse un objetivo y no apartarse de él.

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

—  Especializacion en un determinado producto.

Como no es posible atender las necesidades de todos los potenciales clien-
tes, es preferible dirigir nuestros objetivos hacia un cliente determinado, de

esta forma, nos marcamos un objetivo al que seremos fieles en todo momen-
to. Esto se convertira en nuestro sello de identidad.

15
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Importante

La especializacion es el secreto del éxito.

Factores a tener en cuenta a la hora de elaborar el perfil del cliente
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Factores geograficos y demograficos:

Son los relativos a la edad, sexo, nacionalidad, nivel cultural, poder adqui-
sitivo, situacion sentimental, profesion. ..

Factores psicoldgicos y sociales.

Percepcion: es la forma de ordenar y dar significado a la informacion
que llega a través de los sentidos. Esta provoca una sensacion, que
puede ser positiva o negativa.

Motivacion: son los motivos que llevan al consumidor a demandar
un producto en funcion de sus necesidades y deseos

Aprendizaje: el aprendizaje es una modificacion de la conducta de-
bido a la adquisicion de nuevos conocimientos, ya sea por expe-
riencia propia o por medio de estudios. El aprendizaje determina el
mayor consumo de unos productos sobre otros. No sélo se consu-
me en funcion de las necesidades o preferencias sino que a veces,
se consume en funcion de lo que se ha aprendido a valorar como
apto para el consumo.

Actitudes: como consecuencia del aprendizaje se producen las acti-
tudes, que pueden modificarse a la vez que se adquiere conocimien-
to. Agui se unen factores racionales, emocionales e intencionales.

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

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

’ Los factores intencionales constituyen el comportamiento o
actitud hacia un producto.
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Las actitudes pueden ser modificadas por medio del aprendizaje, por lo tanto,
es necesario provocar una buena impresion al consumidor, generar en él una
necesidad, un deseo, que provoque en él un cambio de actitud.

Los consumidores se pueden clasificar segun su comportamiento. Asi existen
consumidores de diferentes estilos:

— Consumidores racionales: toman la decision de comprar tras un calculo
racional de las necesidades y ventajas de la compra

—  Consumidores emocionales: sus decisiones estan basadas Unicamente
en motivaciones emocionales.

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

NECESIDADES DE
AUTORREALIZACION

NECESIDADES DE
AUTOCONOCIMIENTO

NECESIDADES DE
AFILIACION

NECESIDADES DE
SEGURIDAD

NECESIDADES
FISIOLOGICAS

LA PIRAMIDE DE L AS NECESIDADES DE MASLOW.
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Maslow,en su obra una Teoria Sobre La Motivacion Humana, establece una
jerarquia de las necesidades humanas:

En primer lugar estarian las necesidades fisioldgicas, que serian las relativas a
la alimentacion, descanso, sexo... este tipo de necesidades constituyen las
necesidades basicas.

En segundo lugar estan las necesidades de seguridad, que son las necesi-
dades de hogar, empleo, familia, propiedad...constituyen las necesidades de
proteccion.

En tercer lugar se encuentran las necesidades de afiliacion, que serian las ne-
cesidades de amistad, afecto... constituyen las necesidades sociales.

En cuarto lugar se sittan 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 autorrealizacion, que incluye
la moralidad, creatividad, aceptacion de la realidad... constituye la necesidad
de “ser”.

Segun Maslow primero es necesario satisfacer las necesidades basicas, si-
tuadas en el nivel inferior de la piramide, para ir ascendiendo progresivamente
a los niveles superiores. Todos los seres humanos tratan de satisfacer todas
las necesidades empezando desde las necesidades fisioldgicas, en el nivel
mas bajo, hasta las necesidades de autorrealizacion, pero para llegar a esta
Ultima, es necesario pasar por las anteriores.

Sabias que

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

18
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TIPOS DE CONSUMIDORES SEGUN LAS NECESIDADES

Atendiendo a sus necesidades basicas: alimentacion, ropa, higiene. ..
Atendiendo a sus necesidades sociales: derivadas de su condicion social.
TIPOS DE CONSUMIDORES SEGUN SU ACTITUD O COMPORTAMIENTO

— INDECISO: este tipo de cliente se muestra siempre dubitativo vy le cuesta
tomar decisiones, necesita mas tiempo que otro tipo de clientes.

—  TIMIDO: las personas timidas son personas inseguras a las que les cues-
ta manifestar su opinion. A estas personas les incomodan las distancias
cortas y el hablar en publico.

—  SILENCIOSO: es una persona callada pero que presta mucha atencion a
lo que se le esta diciendo. Suele ser una persona poco expresiva gque No
muestra sus emociones y deseos faciimente.

—  HABLADOR: es una persona gue habla mucho y escucha poco, aunque
siempre pide su opinion al vendedor.

— AGRESIVO: es el tipico cliente al que le encanta discutir y criticar.

19
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— PREPOTENTE: necesita controlar la situacion constantemente llegando
iNcluso a resultar agresivo.

—  RECEPTIVO: es una persona amistosa que sonrie con facilidad, pero a
veces indecisa.

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

— ESCEPTICO: duda de todo y no se cree nada. La persona escéptica
piensa que esta siendo engafada, no se fia, por lo que es muy dificil tratar
de convencerle de gque cambie de opinion.

— ATAREADO: siempre esta ocupado o nervioso debido al exceso de traba-
jo 0 a una mala gestion de éste.

—  IMPULSIVO: es una persona poco reflexiva gue compra segun sus de-
seos del momento.

—  COMPULSINVO: los compradores compulsivos compran sin reparar en
gastos independientemente de su poder adquisitivo.

FIGURAS DESTACADAS EN LA RELACION CON EL CLIENTE

La figura del RR.PP (Relaciones Publicas) se esta empleando cada vez mas
en restauracion, a fin de atraer y fidelizar clientes. El trato personalizado con el
consumidor, el acercamiento a éste, es fundamental para llegar a conocerle vy
asi poder ofrecerle un buen servicio.

El CCO (Gerente de atencion al cliente), es la imagen de la empresa .Esta
persona debe contar con sdlidos conocimientos de marketing y dotes de lide-
razgo. Ha de estar siempre al corriente de la actualidad para poder anticiparse.
Ha de ser una persona segura, carismatica y preparada, con una buena vision
para la oportunidad y el negocio.

Sabias que

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