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1. INTRODUCION

1.1. Introducion e forma de uso

Bic Galicia e a UPD Coordina Local, no marco do Plan de Desenvolvemento Integral de Ferrol,
Eume e Ortegal, desenvolveu un estudo sobre as oportunidades de negocio neste territorio no que
se analizan 21 actividades empresariais.

As comarcas de Ferrol, Eume e Ortegal suman 20 concellos en total, distribuidos entre Ferrol (Ares,
As Somozas, Cedeira, Fene, Ferrol, Mugardos, Moeche, Naron, Neda, San Sadurnifio e Valdovifio),
Ortegal (Mafién, Carifio, Cerdido e Ortigueira) e Eume (Cabanas, A Capela, As Pontes de Garcia
Rodriguez, Pontedeume e Monfero).

Aeleccion das actividades realizouse en colaboracion cos/as axentes de emprego e desenvolvemento
local, priorizando aqueles sectores vinculados cos novos viveiros de emprego que non se atopan
suficientemente explotados na zona.

Para realizar o estudo, aplicouse o Sistema de Deteccion de Oportunidades de Negocio de Bic
Galicia, actualizando e adaptando a informacién contida neste, as bisbarras de Ferrol, Eume e
Ortegal.

Un dos obxectivos prioritarios deste sistema é facilitar aos técnicos que traballan no apoio &
creacioén e consolidacion de empresas,-en distintos organismos e asociacions do territorio-, asi como
aos propios emprendedores, a metodoloxia necesaria para analizar o potencial dunha idea de negocio
e estudar a siia viabilidade.

A seleccion das 21 oportunidades de negocio non significa, obviamente, que moitas outras das 142
actividades analizadas a través do Sistema de Deteccion de Oportunidades de Negocio non supofian
unha oportunidade empresarial para as persoas emprendedoras das comarcas de Ferrol, Eume e
Ortegal.

Esta publicacion é de ambito comarcal. Para obter informacion a nivel galego e estatal sobre
a actividade, débese consultar a guia de referencia autonémica: Pub-café bar, dentro do propio
Sistema de Deteccion de Oportunidades de Negocio. Desta forma rendibilizarase ao maximo o propio
sistema e optimizarase o seu uso.

A coleccién completa de Oportunidades de Negocio pode consultarse e descargarse en formato
electronico no portal web: http://quias.bicgalicia.es
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2. DESCRICION DA ACTIVIDADE E
PERFIL DA EMPRESA-TIPO

O tipo de pub que imos estudar definese como aquel establecemento de hostalaria que abre
todo o dia e que presenta un ambiente caracteristico que adecua a sua prestacion de servizos a
ese momento. Este tipo de establecementos pode servir almorzos pola mafa, tapas a medio dia e
copas a partir dunha determinada hora da noite. A denominacion que recibe este establecemento é
a de pub café-bar. Por simplificar, ao longo da guia faremos alusion a este tipo de establecemento
mediante o termo pub.

Optamos por seleccionar un tipo de establecemento que ten un horario mais amplo e que
diversifica os seus servizos porque, ao permanecer aberto mais horas que o pub tradicional, o
investimento é mais rendible. Descartamos a andlise do que poderiamos chamar pub tradicional
(aquel establecemento que abre de xoves a sabado de nove da noite ata o peche), porque estes locais
son mais unha actividade complementaria que un concepto de negocio.

Administrativamente, os pubs poden encadrarse dentro da categoria de café-bar ou a de café-bar
de categoria especial. A diferenza entre ambas as dlas categorias é o seu horario de apertura:

- O café-bar pode abrir a calquera hora, pero o seu horario de peche son as dldas e media da
mafia.

- O pub non pode abrir antes das dez da mafia e o seu horario de peche son as catro da mafia.
Agés as noites de xoves a venres, de venres a sabado, de sdbado a domingo e de domingo a

luns, e as noites anteriores a festivo e a do festivo, que estes horarios se ampliaran media
hora e teran outra media para desaloxo.

Este horario establécese na Orde do 16 de xufio de 2005 (DOG 16/06/2005), que regula os horarios
de apertura e peche de espectaculos e establecementos publicos en Galicia.

Dende o punto de vista estatistico e de acordo coa Clasificacion Nacional de Actividades Econémicas
do ano 1993 (CNAE-93), a actividade incliese na epigrafe 554.0 Establecementos de bebidas.

Adicionalmente existe outro sistema de clasificacion chamado SIC (Standard Industrial Classification).
De acordo con este sistema, esta actividade incliese dentro do sector 58, identificAndose co codigo
58.13 Bares e cafetarias.
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No seguinte cadro identificamos a actividade en ambos os dous sistemas de clasificacion:

CNAE-93 SIC

55 Hostalaria 58 Bares e restaurantes

55.4 Establecementos de bebidas

CNAE 2009

Debido a grande variedade de establecementos que se poden encadrar dentro da definicion da
actividade que fixemos mais arriba, establecemos un conxunto de trazos comuns para efectos de
simplificar o estudo. Estes trazos expofiémolos no seguinte cadro:

CARACTERISTICAS DO PUB CAFE-BAR (150 m?)

55.40/58.13

673.1/673.2

Auténomos

193.200 euros

Zonas de moito transito peonil.

Cinco persoas en duas quendas de oito horas.

Zona Gtil: 110 m? (cocifia: 18 m?, aseos: 6 m?,
almacén: 9 m2?, salén: 77 m?).

De oito da mafia a ddas e media da madrugada.
Depende da hora do dia.

Almorzos, cafés, bebidas (alcohdlicas e non
alcohdlicas), tapas, copas, etc.

Localizacién e boca a boca.
117.480,00 euros
176.234,96 euros

8,78%

PUB-CAFE BAR-DESCRICION DA ACTIVIDADE E PERFIL DA EMPRESA-TIPO

OPORTUNIDADES DE NEGOCIO EN FERROL, EUME E ORTEGAL



3. PRINCIPAIS I
CONCLUSIONS






<

3. PRINCIPAIS CONCLUSIONS

e O pub tradicional, é dicir, aquel que abre s6 unhas horas pola noite, correspondese mais
cunha idea de actividade complementaria que cun concepto de negocio propiamente
dito. Na actualidade buscanse establecementos que poidan permanecer abertos un maior
nimero de horas para rendibilizar o investimento.

e Unha das caracteristicas do sector é a forte estacionalidade nas vendas e, como
consecuencia, tamén do emprego. Os meses de veran e os periodos de vacacions son 0s
que rexistran unha maior afluencia de clientes.

* A regulacion dos pubs estd contida na Lei 14/2008, do 3 de decembro, de turismo de
Galicia (DOG 19/12/2008).

e Convén analizar a posibilidade de emprender o negocio a través dunha franquia para
aproveitar a experiencia e cofiecementos desta.

e Para empezar a operar no mercado da tla actividade tes que cumprir unha serie de
requisitos de acondicionamento recollidos nas ordenanzas municipais da localidade onde
sitles o teu establecemento.

- E obrigatorio que a tla empresa se inscriba no rexistro da Direccion Xeral de Turismo, da é
Conselleria de Innovacién e Industria.

e O don de xentes, tanto do emprendedor/a como das persoas que traballan no H
establecemento é de vital importancia para o trato coa clientela.

< A tendencia na actualidade é buscar formas de diferenciarse da competencia.
< Os motivos basicos polos que se acode a un pub son o ocio e as ganas de relacionarse.

« As maiores dificultades para comezar nesta actividade son conseguir a licenza de apertura
e atopar un local cunha boa situacion.

< Hai produtos substitutivos para cada un dos servizos da actividade estudada. A agrupacion
de servizos nun unico local favorece a capacidade de ser competitivo.

PUB-CAFE BAR-PRINCIPAIS CONCLUSIONS

OPORTUNIDADES DE NEGOCIO EN FERROL, EUME E ORTEGAL






4. O CONTEXTO IS
SECTORIAL






4. O CONTEXTO SECTORIAL

A lectura deste capitulo permitirache cofiecer:

>A EVOLUCION DO SECTOR DA HOSTALARIA NOS ULTIMOS ANOS.

> A EVOLUCION DO NUMERO DE PUBS EN GALICIA DURANTE O PERIODO
1998-2007.

>AS CARACTERISTICAS DA OFERTA EN GALICIA NA ACTUALIDADE.

> 0 EMPREGO QUE XERA A ACTIVIDADE.

A andlise do contexto sectorial achega as seguintes conclusions basicas:

= O sector da hostalaria € moi amplo e engloba non s6 pubs, senén tamén restaurantes,
bares, cafetarias, discotecas, etc.

* O 68,74% das empresas do sector da hostalaria en Galicia son bares ou cafés-bar.

* O 78,42% dos pubs estan situados na provincia da Corufa, seguida de lonxe por Pontevedra,
cun 10,53%.

e Unha das caracteristicas do sector € a forte estacionalidade nas vendas e, como
consecuencia, tamén no emprego. Os meses de veran e os periodos de vacacidéns son 0s
que rexistran unha maior afluencia de clientes.
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4.1. O sector da hostalaria

¢Cal é o niumero de establecementos do sector de
hostalaria?

¢Cal é o volume de emprego que xera este sector en
Galicia?

O censo de establecementos de hostalaria que figura no Rexistro de Empresas e Actividades Turisticas
(REAT) da Direccién Xeral de Turismo, o 28 de xaneiro de 2007, ascendia a 27.755 establecementos
en toda Galicia. Hai que ter en conta que nesta categoria se inclien salas de festa, discotecas, pubs,
tabernas, bares, café-bares e outros. No seguinte cadro representamos a distribuciéon porcentual
desta cifra nos distintos establecementos:

Cadro 1: Grafico da distribucion de establecementos de hostalaria en Galicia, 2007* (%)

Discotec, Sala de Festas Outros

0,86% 0,13%

Taberna 7,94%
Pub 1,33%

Descofiecido establecemento
21,00%

Bar, Café-Bar 68,74%

Fonte: Rexistro de Empresas e Actividades Turisticas (REAT). Datos de xaneiro de 2007

Como podes comprobar, as empresas que mais peso tefien dentro do sector son os bares ou café-
bares, cun 68,74%.

A evolucion na creacion de empresas de hostalaria en Galicia foi crecente. A continuacién podemos
ver graficamente esta tendencia.
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Cadro 2: Grafico da evolucion dos novos establecementos de hostalaria en Galicia, 1998-2007*
(unidades)

28.000
27.500
27.000
26.500
26.000
25.500
25.000

24.500

24.000

1998 1999 2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006*

Fonte: Rexistro de Empresas e Actividades Turisticas (REAT). *Datos de xaneiro de 2007

Os datos nos que nos baseamos para a elaboracién deste grafico pédelos ver no cadro 0400.1 do
punto 7.1 Anexo de informacién estatistica de interese.

Polo que se refire ao emprego, segundo datos do Instituto Galego de Estatistica (IGE), en xufio
de 2007 estiveron dadas de alta, no sector da hostalaria, 67.125 persoas. Mais do 50% das empresas
xeradoras de emprego neste sector non tefien asalariados/as, sé autoemprego; mais dunha terceira
parte do sector estd formado por empresas que tefien entre un e dous empregados/as; e menos
dun 10% tefien tres ou mais asalariados/as. Por outra banda, a tendencia na creacion de emprego
foi crecente nos Ultimos anos. Para o ano 2004, antes do comezo da tempada estival, son 58.705 as
persoas dadas de alta no sector, 0 que supén un incremento do 8,07% respecto ao 2002. En 2007 a
cifra aumentou un 14,34%. Pédelo ver no seguinte gréafico.

Cadro 3: Grafico da evolucion do emprego no sector da hostalaria en Galicia, 1999-2007*

(unidades)
-

1999 2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006

70.000
60.000
50.000
40.000
30.000 I
20.000 I
|

10.000

Fonte: Afiliacions Seguridade Social. Instituto Galego de Estatistica (IGE). *Datos de xufio de 2007
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Os datos nos que nos baseamos para a elaboracion deste grafico aparecen no cadro 0400.2 do punto
7.1 Anexo da informacién estatistica de interese.

Unha das principais caracteristicas deste sector é a forte estacionalidade nas vendas e, como
consecuencia, tamén do emprego. Os meses de veran, principalmente, e os periodos de vacacion,
en xeral, son os que rexistran unha maior afluencia de clientes. Esta concentracién das vendas xera
que, para estes periodos, se conte cun persoal mais numeroso para poder atender o incremento da
demanda.

Polo que se refire aos pubs, para poder analizar a sta distribucién territorial recorremos aos datos
do Rexistro de Empresas e Actividades Turisticas (REAT), xa que € o rexistro oficial mais completo
para Galicia. Segundo os datos do REAT, e tendo en conta s6 pubs, A Corufia conta co 78,42%,
seguida de lonxe por Pontevedra, cun 10,53%. As provincias de Lugo e Ourense non chegan ao 12%
conxuntamente debido a que son as de menor poboacién asi como as que menor turismo acollen. A
continuacion podes ver graficamente esta distribucion.

Cadro 4: Grafico da distribucion territorial de pubs en Galicia, 2007*(%)

Pontevedra 10,53%

Ourense 8,42%

Lugo 2,63%

A Corufia 78,42%

Fonte: Rexistro de Empresas e Actividades Turisticas (REAT). *Datos de maio de 2007

Polo que se refire ao emprego, nesta actividade traballan unha parte moi importante das persoas
ocupadas no sector hostaleiro. A sia tendencia seguiu unha evolucién moi similar a do sector no que
se encadra. Tanto para a hostalaria en xeral como para os establecementos de bebidas en particular,
no ano 2002 houbo unha diminucion (ao redor do 5% respecto de 2001) no numero de establecementos
gue xeran emprego. Do mesmo modo, o ano 2003 foi de recuperacién, cunha taxa que tamén roldaba
0 4% para ambos os tipos de negocios. Na actualidade o nimero de negocios diminuiu levemente.
Esta evolucion mostramoscha no seguinte cadro para o periodo 1999-2007.
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Cadro 5: Grafico da evolucion do numero de establecementos de bebidas en Galicia, 1999-
2007* (unidades)
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15.400

15.200

15.000 1 1 1 1 1 1 1 ]
1999 2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006

Fonte: Directorio Central de Empresas (DIRCE). Instituto Nacional de Estatistica (INE). *Datos de xaneiro de 2007

No seguinte grafico moéstrase a distribucion dos establecementos en funcion do nimero de
asalariados. Se o observas, veras que o 50% dos establecementos traballan sen asalariados/as,
mentres que o 36,91% contan cun ou dous. Algo mais do 9% dos establecementos contan con 3 ou 5
asalariados/as, e mais do 3% tefien 10 ou mais. Estes datos seguramente se deban a que a maior parte
dos establecementos son de caracter familiar e, polo tanto, son atendidos polos distintos membros
da familia, sen necesidade de ter asalariados/as. Isto contrasta, ademais, coa condicion xuridica dos
negocios, xa que a maior parte das empresas adoptan a forma xuridica de auténomo.

Cadro 6: Grafico da distribucion do nUmero de establecementos en funcion do nOmero de
asalariados en Galicia, 2007* (unidades)

9.000
16.655
8.000
16.390

7.000
251 16.267

6.000
16.161
5.000
4.000
3.000
2.000

1.000

Sen Dela2 De3ab De6a9 De 10 a 19 Mais de 50
asalariados asalariados asalariados asalariados asalariados

0

Fonte: Directorio Central de Empresas (DIRCE). Instituto Nacional de Estatistica (INE). *Datos de xaneiro de 2007
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5. O MERCADO DOS PUBS

A lectura deste capitulo permitira cofiecer:

> OS PRINCIPAIS ASPECTOS QUE COMPRE VALORAR NA OFERTA DOS
PUBS.

> O TEU MERCADO, A SUA EVOLUCION E A SUA ESTRUTURACION.

> OS FACTORES CONDICIONANTES DA VIABILIDADE DO PROXECTO
(PUNTOS FORTES, DEBILES, AMEAZAS E OPORTUNIDADES).

A lectura deste capitulo permitirache obter as seguintes conclusiéns béasicas:

e A viabilidade dun novo establecemento estd moi condicionada & capacidade de
diferenciacién fronte & competencia e a diversificacion de servizos.

e Unha ameaza a que te teras que enfrontar vén por parte da administracion publica e
sanidade, que dende hai algun tempo intentan concienciar a poboacién da necesidade de
levar unha vida sa e dos prexuizos que causa o alcohol.

e Ter o establecemento aberto todo o dia permiteche acceder a un maior nimero de
clientela, o que fai posible diferenciala e ofrecerlle distintos produtos segundo acuda pola
mafia, pola tarde ou pola noite.

PUB-CAFE BAR-ANALISE DO MERCADO
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5.1. Estrutura da actividade

5.1.1. Evolucion na creacion de empresas

¢Resulta atractivo o mercado dos pubs para crear novas
empresas?

Para cofiecer a evolucion na creacion deste tipo de establecementos, recorremos a Camerdata, no
IAE 673 Café-bares. No seguinte grafico presentamos a evolucién na zona:

Cadro 5: Grafico da evolucion na creacion de pubs e café-bares en Ferrol, Eume e Ortegall,
1999-2007 (unidades)

40
37 37

36
35 35

30
25
20
15

10 8

1999 2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007

Fonte: Carmerdata 2008.

Como podemos observar, a media de crecemento, dende o 1999 a 2007 de bares e café-bares
foi do 21,6%. Establécese un auxe na creacion de café-bares entre o 2004 e 2006, diminuindo
considerablemente en 2007.

Cremos que debido a dificultade existente para obter a licenza deste tipo de establecementos, no
momento no que unha empresa desexa abandonar a actividade, o que fai € traspasar a licenza co
local, polo que un mesmo local en dous anos sucesivos pode seguir cun negocio de hostalaria pero
con diferente licenza ou s6 con diferentes donos. E dicir, cada ano danse de alta novos negocios sen
que isto supofia novos locais nin novas licenzas.
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5.1.2. Tamaino do mercado

¢Cal é o tamafio do mercado dos pubs na zona e que
tendencia segue?

¢Como podo calcular o tamafio do meu mercado?

Unha forma sinxela de cofiecer a tla clientela potencial é consultar os provedores habituais desta
actividade, xa que eles estudaron as cifras de vendas dos distintos establecementos en funcion do
lugar no que estan situados. De todos modos, aqui imosche propofier unha forma adicional de cofiecer
0 nimero aproximado dos clientes/as que poden acudir ao teu local. Debido as diferenzas no tipo
de clientela da tia empresa, suxerimosche distintos métodos para calcular o teu mercado potencial
nas distintas franxas horarias.

Unha forma de saber o numero de clientes/as que podes captar durante o dia é realizar un célculo
aproximado da cantidade de xente que tefien outros establecementos da zona onde tes pensado
situar o local durante un periodo de tempo (media hora, unha hora). Esta comprobacion débela
realizar en varios momentos do dia e en varios dias da semana. A partir destes datos, e tomando un
media da xente que pode entrar no local, poderéas realizar unha primeira estimacién da cantidade
de xente que vas captar.

Para saber o tamafio do teu mercado na franxa da noite, ainda que tamén se pode facer para o
dia, podemos basearnos en datos estatisticos e demograficos. Segundo datos estatisticos, a idade
da xente que sae de copas pola noite oscila entre os 20 e os 40 anos. Se tomasemos, por exemplo,
a poboacion de Ferrol que se atopa no tramo de idade mencionado anteriormente e collemos o
namero de cafés-bar, pubs e bares de copas da zona, obtemos que hai, aproximadamente, un pub
por cada 1.526 habitantes desa idade. Esta cifra podeche resultar de axuda para ter unha primeira
idea, pero non te debes basear unicamente neste dato para fixar o tamafio do teu mercado, xa que o
feito de que unha persoa estea censada nun determinado municipio non implica que estea residindo
efectivamente nel (pode residir noutro por motivos de traballo ou estudos, por exemplo).

Outro dato para axudar a cofiecer a tua clientela potencial na franxa de actividade da noite é o
gue podes obter analizando a area de influencia na que te atopas. Unha forma de cofiecela é realizar
unha sondaxe na tUa localidade entre a xente que sae de copas. Poderias preguntar de onde vefien, é
dicir, se viven na tia localidade ou vefien de municipios proximos. Para aclarar esta idea, expofiemos
un exemplo deseguido:

Imaxina que no censo de habitantes do Concello de Ferrol aparecen 22.212 persoas de entre 18 e
34 anos. A continuacion, podes realizar unha sondaxe entre a xente que sae de copas e observas que
0 75% € da tua localidade e o 25% restante procede dos arredores. O censo dos municipios lindeiros
(Neda, Fene e Nardn) sinala que 16.230 persoas aparecen no tramo de idade que a ti che interesa.
Con estes datos xa podes realizar unha primeira aproximacion do tamafio do teu mercado:

- Poboacion entre os 18 e 34 anos da tUa localidade: 22.212 persoas
- Poboacion entre os 18 e 34 anos dos arredores: 16.230 persoas

- % de xente da tua localidade: 75%

- % de xente dos arredores: 25%

Mercado potencial: 22.212 x 75% + 16.230 x 25% = 20.717 persoas

PUB-CAFE BAR-ANALISE DO MERCADO

OPORTUNIDADES DE NEGOCIO EN FERROL, EUME E ORTEGAL



Sabendo o nimero de locais que hai na tla zona, podes calcular a taxa de cobertura actual e cal
seria a nova taxa de cobertura en caso de entrar un novo establecemento:

NUumero de pubs existentes na area: 55

NUumero de pubs incluindo o teu: 56

Numero medio de clientes/local: 20.717 / 55 = 377 persoas
- Numero medio de clientes/local (tras a tla apertura)= 20.717 / 56 = 370 persoas

En funcion dos datos que obtefias, deberas analizar de forma critica a taxa de cobertura obtida
para poder valorar como positiva ou negativa a apertura do negocio nesa zona.

5.1.3. Previsions para o futuro
¢Que aspectos debo considerar como puntos fortes nos pubs?
¢Cales son os puntos débiles a ter en conta?
¢Cales son as principais ameazas dos pubs?

¢Que oportunidades se poden presentar para potenciar o
meu mercado?

¢Que factores se consideran claves de cara ao futuro?

Se te propos montar un pub, debes ter presente o seguinte cadro co fin de aumentar ou manter
os puntos fortes, permanecer atento as oportunidades que se che ofrecen e eliminar ou mellorar os
puntos débiles para combater as ameazas que o mercado nos presenta.

> Dificultade para obter licenzas de apertura. > Horario de apertura.

>Expansion do fenémeno do “botell6n” no > Diversificacion de servizos.
segmento mais novo.

> Competencia.

> Presenza de economia somerxida.

> Factor moda.

>Publicidade negativa. Campafias contra

> Mobilidade xeografica ligada ao lecer.

alcoholismo.

PUNTOS FORTES PUNTOS DEBILES
>Diferenciacion do local. >Atopar unha localizacion adecuada.
>Profesionalizacion do persoal. >Estacionalidade das vendas.
>Novidade de local, sempre atrae xente para >Non hai cultura estendida de ir a café-bares

cofecelo. e pubs durante a semana, sobre todo na
>Amplo horario. poboacion mais nova.
>Concentracion espacial. >Necesidade de investir constantemente en

. - ~ publicidade.
>Non se precisan moitos cofiecementos para ) .
Rt 0 sector. >Incumprimentos normativos.

>Baixo nivel de profesionalidade.
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Dentro das ameazas que poden influir na tla actividade quizais a mais importante sexa a dificultade
para obter a licenza de apertura. Os concellos pofien bastantes trabas administrativas antes de
concedela, polo que a sta obtencién adoita ser un tramite que se demora bastante no tempo. Unha
vez que se obtén, convértese nun valor engadido para o local xa que, en caso de querer abandonar
a actividade, podes traspasar o local a unha persoa que vaia desenvolver o mesmo tipo de negocio,
o que che facilitara, de xeito considerable, os tramites administrativos que deberas realizar.

O efecto “botellon” propicia que moitos dos teus posibles clientes se decidan por este tipo de
consumo, o que fai que dispofias dunha menor clientela ou que diminda o tempo de permanencia
no local. Ainda que coa nova lei é probable que as consecuencias deste efecto se reduzan de forma
considerable, debes telo en conta para prever o tamafio do teu mercado.

A forte competencia que hai no sector é outra das ameazas as que teras que facer fronte, tanto
a legal como a que corresponde a economia somerxida desenvolvida por establecementos que non
estan rexistrados como pubs bares e abren ata a mesma hora. Ademais, a captaciéon de clientes
volvese dificil polas propias caracteristicas da actividade e a pouca fidelidade destes, que se moven
por este tipo de establecementos en masa en funcion de se estan ou non de moda.

Outra ameaza a que te teras que enfrontar vén por parte da Administracion publica e sanidade,
gue dende hai algiin tempo intentan concienciar a poboacion da necesidade de levar unha vida sa e
dos prexuizos que causa o alcohol.

Un dos puntos fortes que podes empregar para equilibrar a competencia é a diferenciacion e
profesionalizacion, ben coa decoracion do local, ben cos produtos que ofreces (coctelaria, novas
bebidas...) ou ben pola ambientacién (actuaciéns en directo, festas...). A novidade do local sempre
ten un atractivo nas primeiras semanas, debes aproveitalo para captar clientela. Ademais, a
amplitude de horario que ofrecen estes negocios brindache a oportunidade de captar clientes/as de
diferentes idades, gustos e afeccions.

Un factor que se debe ter en conta é a localizacion do local, xa que nunha zona onde se concentren
locais nocturnos atraerd mais mercado potencial. E, para rematar, € un dos negocios que menos
recursos necesita, tanto economicos como de cofilecementos do sector.

En canto &s oportunidades, ter o establecemento aberto todo o dia permiteche acceder a un maior
namero de clientela, o que fai posible diferenciala e ofrecerlle distintos produtos segundo acuda pola
mafia, pola tarde ou pola noite.

Ademais, debes ter en conta o potencial turistico da zona na que te vas instalar, xa que pode facer
variar a estimacién de ingresos nas datas se vacacions.

Un punto débil desta actividade é o de atopar un local ben situado. A maioria de establecementos
deste tipo caracterizanse por estar situados en zonas de moito transito peonil. E razoable pensar que
a cantidade de xente que pode entrar no local sera maior canta mais xente pase por diante del.

Outro punto débil dos pubs, e de todos os negocios de hostalaria en xeral, € a forte estacionalidade
das vendas, que se manifesta non s6 en determinados periodos do ano (veran, Semana Santa, Nadal)
senon tamén ao longo da semana, sobre todo no referente aos clientes de idade mais nova. Ainda
que a facturacion correspondente as vendas realizadas no periodo da mafia e a tarde presentan unha
tendencia estable, a facturacion da noite sobe durante as fins de semana (venres e sabado) mentres
gue os restantes dias da semana cae de xeito considerable. Esta circunstancia deberas tela en conta
para a planificacion de compras e do persoal a contratar.

PUB-CAFE BAR-ANALISE DO MERCADO

OPORTUNIDADES DE NEGOCIO EN FERROL, EUME E ORTEGAL



Relacionado co anterior esta outro punto débil destes negocios, que é a necesidade de investir
constantemente en publicidade para darse a cofiecer a novos clientes/as e non perder os actuais, xa
gue se moven en funcién de modas de locais ou preferencias.

Tamén hai que ter coidado cos incumprimentos normativos, xa que moitos locais intentan
aumentar os beneficios via ampliacion do horario de apertura, o que pode traer sanciéns ou peches
temporais.

Para rematar, debemos sinalar o baixo nivel de profesionalidade do sector, xa que na maioria dos
locais nocturnos os traballadores/as non tefien unha preparacion acorde co seu traballo, o cal pode
repercutir negativamente no negocio.
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5.2. Andlise competitiva

A lectura deste capitulo permitirache cofiecer:

(> AS FORZAS BASICAS QUE DETERMINAN O GRAO DE COMPETENCIA,

DENTRO E FORA DA ACTIVIDADE.

> COMO SON AS EMPRESAS, A SUA DISTRIBUCION TERRITORIAL, A SUA
ESTRUTURACION XURIDICA E LABORAL, ASi COMO A SUA DIMENSION.

> CALES SON AS PRINCIPAIS BARREIRAS A ENTRADA E A SAIDA QUE
EXISTEN NA ACTIVIDADE.

> 0S ASPECTOS MAIS IMPORTANTES QUE COMPRE TER EN CONTA DOS
NOSOS CLIENTES E PROVEDORES.

Segundo vaias afondando na lectura desta epigrafe, chegarés &s seguintes conclusions basicas:

FORZAS COMPETITIVAS INTENSIDADE

Alta

Atomizacion e concentracion do sector. Gran numero de
empresas operando no mercado, con nivel baixo-medio
de diferenciacion.

Barreiras & entrada: media-alta

Dificultades para obter a licenza e o local axeitado.
Investimento para o inicio da actividade.

Baixos cofiecementos necesarios para introducirse no
sector.

Barreiras a saida: baixa
Facilidade de se desfacer da maquinaria.
Traspaso da licenza.

Media

Non hai actividades que presten servizos similares aos
que ofrece esta actividade, pero si que sexan unha
alternativa ao lecer, ao almorzo ou & comida de traballo.
Alto

E dificil manter a lealdade da clientela.

O cliente/a exixe cada vez mais calidade no servizo e,
ante a gran competitividade do sector derivado da oferta
de negocios, a diferenciacion e a calidade son basicas
para manter a clientela.

Alto

O teu poder de negociacion dependera do volume
facturado.

Importantes ofertas por volume.
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5.2.1. Andlise das empresas competidoras
¢Cantos pubs hai na zona e que caracteristicas tefien?

¢Cal é o perfil da competencia?

5.2.1.1. Nomero de empresas e a sua distribucion territorial

Segundo os datos de Camerdata, o nimero de pubs en Ferrol, Eume e Ortegal en 2008 era de 203.
No seguinte grafico vemos como se distriblen xeograficamente, para o que hai que ter en conta o
volume de poboacion e o nivel de atraccion turistico.

Cadro 6: Grafico da distribucion territorial de pubs en Ferrol, Eume e Ortegal, 2008 (%)

Eume 28,57%

Ferrol 61,58%
Ortegal 9,85%

Fonte: Camerdata, Xullo 2008

A distribucion xeogréafica dos pubs na zona de Ferrolterra concéntrase na zona de Ferrol, con mais
da metade destes. Séguelle Eume, cun 28,57%, e pecha Ortegal, con tan s6 un 9,85%. Se temos en
conta os bares, a cifra de Ferrol aumenta ata o 77,09%, reducindo o nimero de negocios en Eume
ata un 15,67% e en Ortegal ata un 7,23%.

5.2.1.2. Condicion xuridica

Para cofiecer a condicion xuridica habitual coa que se constitien este tipo de negocios, recorremos
as bases de datos das cAmaras de comercio galegas. A informacién obtida destes datos reflictese no
seguinte cadro:

Cadro 7: Distribucion de empresas por condicion xuridica en Ferrol, Ortegal e Eume, 2008 (%)

%

71,43

15,27
0,99
11,82

0,49
Fonte: Camerdata Xullo 2008
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Como podemos comprobar, a maioria das empresas constitlense como persoas fisicas (71,43%) e o
resto repartese entre sociedade limitada, cun 15,27%, e sociedade civil, con case un 11,82%.

5.2.1.3. Volume de facturacion

No volume de facturacion deste tipo de establecementos inciden varios factores: localidade na que
te atopes, localizacion do establecemento, superficie deste, etc.

Constatamos coas entrevistas realizadas que para un local como o definido na epigrafe 2 o volume
de facturacion atopase entre os 200.000 e os 300.000 €.

5.2.1.4. Emprego

A hora de falar do nimero de traballadores/as necesarios para atender un pub como o definido
na epigrafe 2 teremos en conta todas as consideraciéns mencionadas anteriormente respecto da
estacionalidade da actividade.

En principio, son necesarias entre tres e catro persoas, ademais do emprendedor/a, para desenvolver
a actividade. Estes empregados/as organizanse en duas quendas de oito horas aproximadamente.
De todas as maneiras, sera a propia marcha do negocio a que che vaia indicando as necesidades de
persoal.

5.2.1.5. Instalacions

Un trazo comun nas instalaciéns deste tipo de establecementos é a sUa versatilidade: son locais
onde se pode acudir a primeira hora da mafia a almorzar ou pola noite a tomar unha copa. A clave
para conseguir esta versatilidade é a ambientacion do establecemento e isto pode lograrse adecuando
a ambientacién musical e a iluminacion a cada momento do dia.

A maioria dos establecementos explotanse en réxime de arrendamento. O seu importe dependera
da localidade onde te atopes, a localizacion do local, a superficie deste, etc.; para darche unha cifra
orientativa, podemos dicir que os arrendamentos adoitan oscilar entre os 10 e os 25 € por metro
cadrado.

Respecto da sta superficie, non é posible establecer unha medida predeterminada, pero,
segundo as entrevistas realizadas, podemos fixala en torno aos 110 m2. Esta superficie distriblese
aproximadamente do seguinte xeito:

- Cocifa: 18 m?

- Almacén: 9 m?

Aseos: 6 m?

- Salon: 77 m? aproximadamente. Aqui situaranse a barra (cuxa lonxitude e localizacion
dependera da forma do local) e as mesas coas suas correspondentes cadeiras (nun local
desta superficie poden colocarse sobre 9-10 mesas). Ao longo da barra adoitan situarse varios
tallos.
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5.2.2. Andlise dos competidores potenciais

¢Que barreiras & entrada e & saida atoparémonos na
actividade?

E importante analizar as barreiras & entrada e 4 saida da actividade, xa que tefien unha incidencia
directa sobre a competencia que te atoparas e, xa que logo, sobre o seu atractivo. A competencia
ser4 moito mais intensa canto mais baixa sexa a intensidade das barreiras a entrada e canto mais
altas sexan as barreiras a saida. No noso caso, consideramos que as barreiras & entrada son medio-
altas e as barreiras & saida, baixas.

Aprincipal barreira & entrada € a obtencion da licenza de apertura. Esta licenza concédea o Concello
e, na actualidade, a stia concesion vese dificultada por unha serie de trabas administrativas.

Outra barreira a entrada € o investimento que o emprendedor/a ten que realizar para abrir as
portas do seu negocio. Como veras na analise dos investimentos, a principal partida corresponde as
obras de acondicionamento do local. A obra civil, instalaciéns eléctricas, fontanaria e sanitarios,
cristalaria e rotulacién, pintura, sistemas de seguridade, chan, etc., elevan o importe dedicado a
este concepto.

Outro factor a considerar como barreira & entrada pode xurdir & hora de buscar financiamento
alleo para a nosa actividade. As entidades de crédito son remisas a conceder préstamos, sobre todo
a longo prazo, por considerar que se traballa nunha actividade inestable e, por conseguinte, de alto
risco.

As barreiras & saida tefien unha importancia baixa xa que a maquinaria instalada se pode vender
no mercado de segunda man. E habitual que os provedores aos que lles compraches a maquinaria
cha recompren. Adicionalmente, co importe recibido polo traspaso do local pédese recuperar parte
do investimento realizado nas instalacions. O importe dese traspaso sera maior se o local ten licenza
para funcionar nesta actividade e o novo arrendatario de vai dedicar ao mesmo.

A principal barreira & saida en caso de querer abandonar a actividade € a non recuperacién do
investimento realizado no acondicionamento do local. Neste tipo de negocio a maioria das empresas
optan por alugar o local en lugar de compralo, xa que esta Gltima opcién exixe maiores desembolsos
de capital. Ademais dos elevados investimentos, outro factor importante que dificulta a compra do
local é o elevado grao de inestabilidade que presenta a actividade, pois depende moito da zona
de moda, que varia con frecuencia. Por este motivo, non é recomendable a compra do local, xa
qgue desta forma se reduce a importancia das barreiras de saida, en caso de querer abandonar a
actividade. Segundo a Lei de arrendamentos urbanos, as melloras realizadas polo arrendatario no
inmoble quedan a beneficio do arrendador, polo que non poderias recuperar o difieiro gastado nas
instalacions.
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5.2.3. Produtos substitutivos

¢Que produtos ou establecementos debo considerar
substitutivos?

¢Que previsions de crecemento se estiman para estes?

¢Que vantaxes e inconvenientes tefio fronte a eles?

Ao ter un horario de apertura tan amplo no que os teus servizos se diversifican segundo a hora do
dia no que os prestas, os establecementos que van actuar como substitutivos do teu van ser aqueles
gue centran a sta oferta nun Unico servizo no mesmo tramo horario que o teu negocio. Un exemplo
son os locais de tapeo, que entrarian en competencia contigo a determinadas horas (principalmente
ao mediodia e a hora da cea). Para competir con eles, deberias ofrecer unha gama variada e orixinal
de tapas.

No &mbito da mafia e a tarde non hai outras actividades que presten o mesmo servizo que fai
un establecemento como o especificado como tipo. Na franxa nocturna, algins municipios estan
tratando de implantar programas de actividades culturais e deportivas desenvolvidas pola noite como
alternativa a sair de copas, pero, polo momento, estas iniciativas estan moi pouco desenvolvidas e
non poden ser consideradas como unha posible ameaza para a actividade.

O que non podes esquecer é que existen outras alternativas de lecer, como poden ser o cine, 0s
espectaculos, as afeccions, etc., polo que é moi importante que intentes captar os clientes/as con
actividades atractivas, como poden ser 0s xogos de mesa para as tardes e algunha actuacion para
as noites.

Ademais destas formas de diversion, non debes esquecer o efecto “botellon”, que propicia que
moitos dos teus posibles clientes se decidan por este tipo de consumo, o que fai que dispofias dunha
menor clientela ou que diminda o tempo de permanencia no local. Ainda que coa nova lei é probable
que as consecuencias deste efecto se reduzan de forma considerable.

5.2.4. Analise dos clientes
¢;Cal é a tipoloxia do cliente dos pubs?

¢Como podo segmentar a mifa clientela?

O lugar onde sittes o local vai ser determinante & hora de establecer o perfil do cliente. As zonas
onde estan situados os pubs e locais de copas caracterizanse por estar saturadas de xente pola noite
e por non presentar moito transito peonil durante o resto do dia. Se finalmente decides establecerte
nesa zona, teras que potenciar a afluencia de clientela durante a noite, xa que durante o resto do
dia vai ser escasa. Se pola contra te sitlas en zonas mais transitadas, aseguraras unha afluencia de
publico mais estable ao longo de toda a xornada. A continuacion propémosche un método para avaliar
a situacién do local onde vas desenvolver a tla actividade. O modelo que te propofiemos consiste
en:
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- Identificar cales son as variables que determinan a idoneidade dunha localizacién.

Valoracion localizacion

- Ponderar entre 0 e 100 a importancia dos factores.

60

30
10
100

- Puntuar entre 1 e 10 cada unha das variables para cada ria.

9 7 9

Cmdepens o

- Multiplicar o valor dado a cada variable polo factor de ponderaciéon e sumar os valores de cada
rla. Ex. Zona A: 60 X 9 + 30 X 8 + 10 X 8 = 860.

60 9 7 9

30 8 5 g
10 8 9 6
100 860 860 870

- A localizacién mellor neste caso seria a zona C
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Outro aspecto que debes ter en consideracién é o cliente potencial que acudird ao teu
establecemento. A continuacion presentamosche unha serie de conclusions sobre o perfil da clientela
do teu negocio segundo acudan ao establecemento pola mafia, pola tarde ou pola noite:

- Os clientes/as que acoden ao local durante a mafia ou a tarde caracterizanse por vivir ou
traballar na zona na que estas situado. Outro tipo de cliente que acode a estes establecementos
nesta franxa horaria é xente que esta de paso, polo que situarse nunha zona de bastante
transito peonil é importante para captar a este tipo de cliente.

- Os clientes/as que acoden ao local de noite (cando se presta o servizo de pub) son, segundo
estudos socioloxicos, fundamentalmente homes entre os 20 e os 40 anos. Un estudo (de ambito
nacional) do CIS, realizado en colaboracion co Instituto da Mocidade en 2007 entre a poboacion
de 15 a 29 anos, afirma que sete de cada dez mozos (72%) afirman sair normalmente de noite
as fins de semana (dos cales, son maioria quen afirman sair todas as fins de semana). As
principais actividades que realizan nas slas saidas son aquelas que tefien que ver cos espazos
privados destinados & diversion: ir a bares, cafetarias, pubs (78%).

Segundo as entrevistas realizadas, os aspectos que mais valoran os clientes/as & hora de acudir a
un establecemento deste tipo son: a comodidade, o ambiente do local a profesionalidade do servizo
e 0 prezo.

O poder de negociacion dos clientes é baixo. Cando acoden a un pub a tomar unha consumicion non
se establece unha negociacién para acordar o prezo do servizo, senén que asumen o0 prezo que marca
o local. O que sucede é que, se o cliente considera que a relacién calidade/prezo non é adecuada,
non volvera ao establecemento.

5.2.5. Andlise dos provedores

¢Cales son as caracteristicas principais dos provedores?

¢Que aspectos debo valorar para elixir un ou outro
provedor?

¢Cales son as formas de pagamento habituais no mercado?

Debido ao gran nimero de provedores que che poden ofrecer un mesmo produto, o habitual é que
sexa o prezo ofertado o factor determinante na seleccion de provedores.

A hora de comezar nesta actividade pode resultar interesante negociar cun provedor para traballar
0 seu produto en exclusiva. A través deste acordo ti comprométeste a traballar unicamente este
produto durante un periodo determinado de tempo e, a cambio, obtés unha contrapartida econémica
gue pode consistir ben nun adianto do rappel ben nunha rebaixa no prezo de compra do produto. A
desvantaxe que presenta esta opcion é que limita o abano de produtos que podes ofrecer, polo que,
antes de realizalo, debes valorar a demanda dese produto e dos seus competidores no mercado.

Os principais provedores que ofrecen este tipo de acordos son os de café, cervexa e refrescos. E
unha préactica habitual que o provedor de café te instale a maquina de café e o muifio a cambio dun
contrato de exclusividade dun nimero determinado de anos. A oferta que realizan os provedores de
cervexa e refrescos € econdémica. Adoitan darche unha cantidade determinada de difieiro segundo a
facturacion que eles estiman que vas ter, baseandose na localizacion do local e a sta experiencia.
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Podemos distinguir tres tipos de provedores de pubs segundo o material fornecido:

- Provedores de mercancias: son aqueles que fornecen bebidas alcohélicas, café, refrescos,
alimentos, etc. A forma habitual de pagamento a estes provedores, salvo para compras moi
importantes, é o pagamento en man. A través desta forma, podes conseguir mellores ofertas
ademais de transmitir unha imaxe de fortaleza ao provedor.

- Provedores de maquinaria: o principal investimento que debes realizar en maquinaria
céntrase nas neveiras, a maquina de xeo, a cafeteira, a maquina rexistradora e o equipo
de mdusica. Nesta ocasion, & hora de seleccionar un provedor, os principais factores que
determinan a eleccion dun ou outro son o servizo posvenda e as facilidades de pagamento.

- Outros provedores: dentro deste grupo englobamos aqueles provedores aos que te tes que
dirixir para adquirir outros elementos que vas necesitar: mobiliario, discos, enxoval, etc.

No punto 7.2 Anexo de provedores, proporcionamosche unha serie de referencias que te orientaran
na procura de provedores para o teu negocio.

5.2.6. A franquia
¢Que é unha franquia?
¢Que vantaxes e inconvenientes ofrece?

¢Que aspectos valora o franqueador & hora de conceder a
franquia?

A franquia é un contrato de colaboracion entre dias empresas independentes, co seguinte acordo:
a empresa franqueadora pon toda a sGa experiencia e “saber facer” a disposicion da empresa
franqueada a cambio dun beneficio econdmico.

A principal vantaxe que proporciona a franquia é que non necesitas cofiecer o sector para entrar a
operar nel, xa que esa experiencia obtela a través do franqueador, que xeralmente organiza cursos
de capacitacion para as persoas as que concede a stia franquia.

O feito de contar co apoio do franqueador facilita a montaxe do negocio, xa que xeralmente se
encarga da realizacion de todas as obras de acondicionamento para darlles a todos os locais un
aspecto anélogo. Con isto obtés o beneficio adicional da imaxe dunha marca que xa esta implantada
no sector.

Entre os inconvenientes que presenta, deben comentarse que, ao desenvolver a actividade
utilizando o nome e a imaxe dunha empresa que xa esta operando no sector, esta vai establecer
numerosos controis para asegurarse de que tes as mesmas caracteristicas que o resto dos seus
establecementos. Ademais, a tla capacidade de decision vese limitada porque todas as decisions
importantes sobre o negocio deberas consensualas co franqueador.

Outro dos inconvenientes é que o investimento inicial é superior ao de acondicionar un
establecemento por conta propia.
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Esta cifra establécea o franqueador e adoita ter dous compofientes:

O capital necesario para acondicionar o local coa imaxe da franquia.
O canon que hai que pagar por poder utilizar ese nome.

Adicionalmente establécese un royalty, que se adoita calcular como unha porcentaxe sobre as
vendas anuais.

A hora de conceder unha franquia, son tres os principais datos que o franqueador vai considerar:

- Alocalidade na que propés montar a franquia: na maioria dos casos buscanse localidades con
cifras de poboacion superiores a 50.000 habitantes.

- A localizacion do local: biscanse zonas de moito transito ou locais situados en centros
comerciais.

- Asuperficie do local: establécese unha superficie minima por baixo da cal se considera que o
negocio non é rendible.

No punto 7.7 Anexo de paxinas web de interese atoparads unha relacién de paxinas web onde
poderas obter mais informacion sobre o negocio das franquias.
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5.3. Marketing

A lectura deste capitulo permitirache cofiecer:

> OS SERVIZOS QUE PRESTAN HABITUALMENTE OS PUBS.
> A POLITICA DE PREZOS MAIS HABITUAIS NO MERCADO.

> AS CARACTERISTICAS DA FORZA DE VENDAS.

> AS FERRAMENTAS DE PROMOCION MAIS UTILIZADAS POR ESTE TIPO DE
NEGOCIOS.

A lectura deste punto achega as seguintes conclusions:

= A maioria dos pubs ofrecen a mesma gama de produtos. Unha forma de diferenciacion é
buscar servizos ou actividades que non ofreza a competencia.

= A forma habitual de establecer o prezo do produto é fixando unha marxe do 100% sobre o
prezo de compra con IVE.

« A prestacion do servizo prodicese no mesmo local.

« Alocalizacion do local e o boca a boca é a forma mais habitual de dar a cofiecer o local.

5.3.1. Produto

¢Que servizos lle podo ofrecer a mifa clientela?

Ainda que os produtos que ofrecen os pubs son moi variados, podemos atopar en todos eles unha
carteira de produtos moi similar: almorzos, refrescos, cervexas, tapas, copas, etc.

Unha via para lograr a diferenciacion é a de tratar de ofrecer produtos novos. Outra opcion é ter
a gama de produtos tradicional e especializarse nalgin en particular: coctelaria, variedade de cafés,
produtos exclusivos, etc.

5.3.2. Prezo

¢Como fixo o prezo das consumicions?

Segundo as entrevistas realizadas podemos concluir que, por regra xeral, para fixar o prezo de
calquera consumicion multiplicase por dous o prezo de custo dese produto. Malia isto, debes ter en
conta que hai un prezo medio marcado pola tlda competencia. Ao ser unha actividade onde lograr
diferenciarse € dificil, debes intentar que os teus prezos sexan acordes con eses prezos medios. En
calquera caso, 0 prezo debe ser aquel que permita absorber os custos da explotacién e obter un
beneficio.
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Debemos recordarche que é obrigatorio depositar a lista de prezos na Delegacién de Innovacién
e Industria, no servizo de turismo da tUa provincia. Esta lista, que che selardn na delegacion,
debes expola nun lugar visible do local para que os clientes/as cofiezan o prezo das distintas
consumicions.

5.3.3. Forza de vendas

¢Como se realiza a venda do servizo?

A prestacion do servizo realizase no propio local, polo que o persoal que traballa no establecemento
€ de vital importancia. Cuestiéns como a capacidade de organizacion, a imaxe, a limpeza, a simpatia,
a eficacia, etc., son aspectos que recomendan a utilizaciéon de profesionais da hostalaria para que
poidas garantir a calidade do servizo e a imaxe que pretendes.

Moitos dos clientes/as que acudan ao teu local seran esporadicos, pero outra parte deles sera xente
que viva ou traballe na zona. Un xeito de fidelizala é o trato que lles proporciones.

5.3.4. Promocion

.De que ferramentas dispofio para darme a cofiecer?

Segundo as entrevistas realizadas, a mellor publicidade que ten un establecemento deste tipo é a
sua localizacion, por unha banda, e o boca a boca, por outra.

A situacion do local nunha zona transitada é unha publicidade por si mesma, xa que o rétulo
exterior do establecemento anuncia a presenza dun pub nese local. De todos os xeitos, no momento
da apertura é habitual darlle publicidade a través de anuncios na prensa ou na radio.

Outra forma de darte a cofiecer é por medio dos teus propios clientes. O boca a boca é unha forma
de publicidade moi efectiva ademais de econdémica. A mellor forma de fomentala € o trato prestado
ao cliente/a.

E habitual, dentro desta actividade, a celebracion dun acto de inauguracién o dia que se abren por
primeira vez as portas do establecemento. Normalmente, este acontecemento anlnciase a través
da prensa ou na radio. Nesta celebracion invitase os asistentes a unha consumicién xeralmente
acompafiada dunhas tapas. A finalidade principal é darse a cofiecer e poder captar parte destas
persoas.

Algunhas formas de publicidade alternativas son as Paginas Amarillas, paxinas web e os folletos
gue elaboran as distintas instituciéns, habitualmente de difusion local por medio das oficinas de
turismo.

PUB-CAFE BAR-ANALISE DO MERCADO

OPORTUNIDADES DE NEGOCIO EN FERROL, EUME E ORTEGAL

Y
=



5.4. Anadlise economico-financeira

A lectura deste capitulo permitirache cofiecer:

> OS INVESTIMENTOS NECESARIOS E AS PARTIDAS DE GASTOS MAIS
IMPORTANTES PARA O ARRANQUE.

> A ESTRUTURA MEDIA DE GASTOS.

> AS FONTES DE FINANCIAMENTO MAIS UTILIZADAS

Este punto resultarache especialmente relevante & hora de avaliar de xeito aproximado o
investimento necesario para iniciar a tla actividade, asi como os gastos que derivan do mantemento
do negocio. Basicamente, poderas extraer as seguintes conclusions:

e O investimento a realizar nun local como o establecido como tipo rolda os 100.000 €.

* O acondicionamento do local onde se desenvolvera a actividade supdn o capitulo mais
importante en canto a investimentos.

= Despois do acondicionamento do local, o investimento en maquinaria e mobiliario son as
partidas mais importantes.

= A actividade sofre estacionalidade, as maiores vendas coinciden coa época de veran e
vacacions.

= As vias de financiamento adoitan ser capitais propios e financiamento bancario.

5.4.1. Investimentos

¢Que desembolso tefio que facer para iniciar a actividade?

Este punto recolle os elementos do patrimonio destinados a servir de forma duradeira na actividade
da empresa. O seguinte cadro recolle as partidas mais importantes para iniciar esta actividade. O
calculo estimativo esta baseado nun establecemento das caracteristicas descritas no punto 2 desta
guia.

Cadro 9: Investimento para a posta en marcha dun pub (euros)

Acondicionamento do local* 84.000
Maquinaria 18.600
Mobiliario 8.880
Gastos de posta en marcha 6.000

*Esta partida comprende: obra civil (30.000 €), insonorizacion (24.000 €), aire acondicionado (12.000 €), iluminacién (12.000 €),
instalacién de equipo de musica (6.000 €) e decoracién (6.000 €). Fonte: Elaboracién propia a través de entrevistas.
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Como podes comprobar, o acondicionamento do local (aire acondicionado, insonorizacion,
iluminacién, etc.) ocupa unha parte importante do desembolso a realizar, xa que son varios 0s
requisitos que o local ten que cumprir para que o Concello che conceda a licenza de apertura. Estes
gastos poden diminuir de xeito considerable se o local no que vas desenvolver a tla actividade tifia
un uso similar.

A cifra asignada a decoracién é unha cifra orientativa. Esta cifra pode ser moi superior se buscas
unha decoracién tematica ou especializada.

Como podes comprobar, non incluimos importe ningin en concepto de adquisicion do local.
Segundo as entrevistas realizadas, a maioria dos establecementos sitlanse en locais en réxime de
arrendamento. Esta opcion é a mais favorable, xa que diminte de xeito considerable o volume do
investimento inicial.

Outro investimento necesario para comezar a operar nesta actividade é a compra da maquinaria e
mobiliario. O investimento en maquinaria seria para: neveiras, maquina de xeo, lavalouza, cafeteira e
muifios do café, cocifia e prancha industrial. En total seria mais ou menos 18.600 euros de maquinaria
e 8.860 euros de mobiliario: mesas, cadeiras e banquetas.

5.4.2. Gastos

¢Cales son os gastos anuais medios da actividade?

Neste punto imos analizar os desembolsos que teras que afrontar, mesmo no caso de non ter
clientes/as.

A continuacién expofiemos en detalle as diferentes partidas de gastos para un establecemento das
caracteristicas que consideramos:
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)
Q
Q.
)
—t
=)
@
q
o
(7]
o
3
c
g
(7]
g
3
o
a
<]
(7]
°
2
a
c
S
°
c
o
°
<
o
LR

82.678,40
19.833,36
4.200,00
12.000,00
2.163,00
600
4.800,00
11.748,00
2.937,00
600

176.234,96

*Os aprovisionamentos supofien o 20% dos ingresos Fonte: Elaboracién propia
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Para estimar a partida de persoal tivose en conta o Convenio colectivo de hostalaria da provincia da
Coruia (BOP 29/09/2007). Esta partida inclie o salario do emprendedor/a (1.111 € bruto/mes) e os
axudantes de camareiro/a e de cocina (915 € brutos/mes). Para este calculo consideraronse catorce
pagas e a diferenza, ata a cifra que aparece no cadro anterior, corresponde aos importes derivados
da Seguridade Social (do emprendedor/a e dos traballadores/as), considerando un emprendedor/a e
tres traballadores/as.

Debes ter en conta que € a propia marcha do negocio a que che vai ir indicando as necesidades de
persoal. E frecuente recorrer & contratacion de persoal por horas para cubrir momentos puntuais e,
segundo o convenio colectivo, o salario nestes casos sera de 70,23 €/dia.

Na partida de amortizacion, estimase unha amortizacion lineal a 10 anos dos investimentos.
En gastos financeiros recollese o custo do préstamo solicitado (61.740 ao 5%), que seria o 50% do
investimento que hai que realizar.

5.4.3. Prevision de ingresos

¢Como podo realizar unha prevision de vendas?

A forma mais sinxela de realizar un calculo aproximado das vendas que vas ter é a través do
ndimero de consumicions servidas. Se manexas unhas cifras medias en canto a prezos e nimero de
consumicions, poderas obter un valor aproximado da tla cifra de vendas.

Pofiemos un exemplo numérico para aclarar esta idea.

Supofiamos un local tipo, que abre de luns a sadbado e cofiece que a clientela se distrible do
seguinte xeito:

Cadro 11: Estimacion das consumicions vendidas por semana (unidades)

. total
250 250 350 550 650

Clientes 250 2.300

Fonte: Elaboracién propia a través de entrevistas

Por outro lado, analiza a demanda da sUa carteira de produtos. Cofiecendo este dato, pode
establecer un prezo medio das consumicions que serve. O seguinte cadro € un exemplo de como podes
calcular ese prezo medio:

Cadro 12: Estimacion do prezo medio dos produtos (%, euros)

oo | hdemonda | P

Café e similares 20% 1
Refrescos e similares 20% 1,5
Repostaria 5% 1
Tapas 5% 1
Cervexa 35% 1,5
Copas 15% 4,5
Prezo medio 100% 1,75

Fonte: Elaboracion propia a través de entrevistas.
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Para facilitar os célculos, supofiemos que cada cliente/a sé consome un produto. Unha vez que
establecemos estas dlas cifras, podemos cofiecer unha primeira estimacion das vendas mensuais:

2.300 consumiciéns x 1,75 €/consumicion x 4 semanas = 16.100 € /mes

Para calcular a facturacion anual deberiamos ter en conta a estacionalidade que sofre esta
actividade. Para simplificar os célculos consideramos que a facturacion é igual en todos os meses do
no.

o

16.100 € /mes x 12 meses = 193.200 €/ano

Non obstante, cando tefias que realizar a tla propia estimacién de vendas, si debes incluir ese

factor nos célculos. Para facelo, debes analizar cales son os periodos nos que as vendas son superiores

A realizacion destes calculos proporcidnanos a estimacion de ingresos anuais:

Cadro 13: Estimacion de ingresos (euros)

193.200 .
N

193.200

Fonte: Elaboracién propia a través de enquisas

5.4.4. Estrutura da conta de resultados

;Como determino o beneficio da actividade?

A continuacion presentamosche unha sinxela conta de explotacién onde rexistramos 0s ingresos e 0s
gastos da actividade expostos nas epigrafes anteriores. Evidentemente, a este resultado haberia que
deducirlle o correspondente imposto.
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Fonte: Elaboracién propia a través de entrevistas
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Debémosche comentar que, de todos os gastos que figuran nesta conta de resultados, os
aprovisionamentos son os Unicos que tefien caracter variable, € dicir, a medida que aumentan as
vendas aumentaran os gastos por este concepto dun xeito mais ou menos proporcional. Segundo as
entrevistas realizadas, estes supofien arredor do 20% das vendas. O resto de gastos consideramolos
fixos, xa que as pequenas oscilacions na cifra de facturacion sobre a que traballamos non inciden de
xeito significativo nos importes destes gastos.

5.4.5. Financiamento

¢Que alternativas tefio para obter o difieiro que necesito?

O perfil de financiamento inicial mais comun neste tipo de empresas atende principalmente a dous
aspectos:

* Autofinanciamento

e Financiamento alleo
- Entidades financeiras
- Provedores
- Subvenciéns

Destas formas de financiamento podemos concluir que o autofinanciamento constitie o 50%
do investimento total que debemos realizar e que o 50% restante se obtén a través de entidades
financeiras.

E imposible determinar a porcentaxe de financiamento por parte dos provedores, xa que esta varia
segundo as sUas necesidades (se queren facer promocion dun produto, se lle queren dar saida a un
stock de producién, etc.), do volume de compra que lles fagas, das tuas habilidades comerciais, etc.

Debes ter en conta que a maior parte dos establecementos deste tipo que estan en funcionamento
non obtiveron axudas publicas, polo que non deberias incluilas na tia valoracién inicial. De todos
modos, en caso de recibila, esta subvencion ascenderia ao 10% sobre o total investido.
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5.5. Recursos humanos

A lectura deste capitulo permitirache cofiecer:

> O PERFIL PROFESIONAL REQUIRIDO PARA O DESENVOLVEMENTO DA
ACTIVIDADE.

> A ESTRUTURA ORGANIZATIVA ESTIMADA PARA UN PUB DE 150 M2 E OS
SERVIZOS EXTERIORES MAIS HABITUAIS.

> O CONVENIO COLECTIVO APLICABLE A ACTIVIDADE QUE CONSTITUE
A NORMA BASE PARA A REGULACION DA RELACION EMPRESA-
TRABALLADOR (SALARIO, XORNADA, VACACIONS, ETC.).

As principais conclusiéns que poderas obter coa lectura deste punto resimense deseguido:

« Aestrutura de persoal esta en funcion directa do tamafio da instalacion e das especialidades
que se ofrezan.

« As areas referentes a temas fiscais, laborais, contables, etc., asi como a limpeza ou
servizos de desratizacion..., son xestionadas externamente.

5.5.1. Perfil profesional
¢Que calidades debe ter a persoa responsable da actividade?

;Cal é o perfil do persoal?

E aconsellable que tanto o emprendedor/a como os seus empregados/as tefian certa experiencia no
sector da hostalaria e a formacion axeitada. Esta formacion impértena as escolas de hostalaria e os
cursos especificos organizados polas distintas asociacions de empresarios.

Na epigrafe 6.4.1 Asociacions profesionais, poderas comprobar a relacion de asociacions de
empresarios de hostalaria que hai en Galicia e, na epigrafe 6.4.3 Centros de estudos, mostranse o0s
centros onde poderas recibir a capacitacién relacionada con esta actividade.
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5.5.2. Estrutura organizativa

¢Como debe estar organizada a empresa?

Se temos en conta as hipdteses de partida definidas no punto 2 desta guia, para o arranque da
actividade son necesarias un minimo de cinco persoas, incluindo o emprendedor/a. Deste modo
pbédense realizar dias quendas.

A pesar disto, 0 nimero de empregados/as € unha cifra que aumenta nas épocas de maior traballo,
pero sera a propia marcha do negocio a que che indique as necesidades de persoal, sobre todo no que
respecta a camareiros/as.

Un dos trazos que caracterizan os creadores/as de pubs € que son xente moi sociable e bastante
relacionada, xa que a funcién de relacidns publicas recae principalmente sobre eles. Tamén son os
emprendedores os encargados da seleccion de persoal, compras de mercadorias e negociacion con
provedores.

Neste tipo de establecementos podemos clasificar o persoal asalariado do seguinte xeito:

- Persoal fixo: empregados que estan a traballar de xeito estable no local.

- Persoal de fin de semana: persoas coas que se pacta o prezo por noite. A sla contratacion pode
realizarse a través dun contrato por horas. O perfil deste tipo de empregado adoita coincidir
co de estudantes que queren gafar un difieiro extra co que financiar os seus estudos.

- Persoal de vacacidns: contratanse para os periodos que coinciden coa maior carga de
traballo.

5.5.3. Servizos exteriores

¢Que funcions se delegan a empresas externas?

Os servizos que un pub adoita delegar en empresas externas céntranse en:

- Xestorias, que se ocupan de todo o relacionado coa contabilidade, temas laborais e fiscais.
Moitas veces estas funcions realizaas a asociacion de hostalaria.

- Alimpeza das cristaleiras, xa que da limpeza do local se adoita encargar o persoal.

- A desratizacion das instalacions, que se realiza unha vez ao ano.

5.5.4. Convenios colectivos aplicables

¢Existe algun convenio colectivo especifico que regule a
actividade en materia laboral?

En materia laboral, a actividade de pubs café-bar réxese polo Convenio colectivo do sector de
hostalaria da provincia da Corufia:

= Convenio colectivo de hostalaria, publicado no Boletin Oficial da Provincia do 29/09/2007, e
que ten vixencia ata o 31 de decembro de 2010. Hai ademais publicada unha revisién salarial
(BOP 15/03/2008) e unha correccion de erros (BOP 06/05/2008).
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6. VARIOS I






6.1

6. VARIOS

Normas sectoriais de aplicacion

A lexislacién que afecta aos distintos aspectos da tua actividade recoéllese na seguinte normativa:

Regulacion da actividade

Lei 14/2008, do 3 de decembro, de turismo de Galicia (DOG 19/12/2008).

Decreto 108/2006, do 15 de xufio, polo que se establece a ordenacion turistica dos
restaurantes e das cafetarias da comunidade auténoma, e o Decreto 8/2007, do 10 de xaneiro,
de correccion de erros, polo que se modifica o decreto anterior.

Orde do 16 de xufio de 2005 (DOG 16/06/2005), que regula os horarios de apertura e peche
de espectaculos e establecementos publicos en Galicia.

O resto da regulacién realizase a través de ordenanzas municipais. Nelas poderas atopar
informacion sobre os requisitos para obter a licenza de apertura, horarios de apertura e
peche, etc.

Lexislacion en materia de hixiene:

Real decreto 640/2006, do 26 de maio, polo que se establecen as normas de hixiene da
producién e comercializacién.

Real decreto 3484/2000, do 29 de decembro, polo que se establecen as normas de hixiene
para a elaboracién, a distribucion e o comercio de comidas preparadas.

Lexislacion en materia de prevencion de riscos laborais:

Lei de prevencion de riscos laborais, 31/1995, do 8 de novembro. Modificacion posterior
mediante Lei 54/2003, do 12 de decembro, de reforma do marco normativo da prevencion de
riscos laborais.

Real decreto 39/1997, do 17 de xaneiro, polo que se aproba o Regulamento dos servizos de
prevencion de riscos laborais. Modificacion posterior mediante Real decreto 604/2006, do 19
de maio.

Real decreto 485/1997, do 14 de abril, sobre disposicions minimas en materia de sinalizacion
de seguridade e saude no traballo.

Real decreto 486/1997, do 14 de abril, polo que se establecen as disposicions minimas de
seguridade e saude nos lugares de traballo. Modificacién posterior mediante Real decreto
2177/2004, do 12 de novembro.

-Real decreto 842/2002, do 2 de agosto, polo que se aproba o Regulamento electrotécnico para

baixa tension.
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- Real decreto 2177/1996, do 4 de outubro, polo que se aproba a norma basica de edificacion
“NBE-CPI/96: condiciéns de proteccion contra incendios dos edificios”.

- Real decreto 1311/2005, do 4 de novembro, sobre a proteccién da salude e a seguridade dos
traballadores fronte aos riscos derivados ou que poidan derivar da exposicion a vibracions
mecanicas.

Lexislacion en materia do emprego de musica:

- Lei 23/2006, do 7 de xullo, pola que se modifica o texto refundido da Lei de propiedade
intelectual, Real decreto 1/1996, do 12 de abril, polo que se aproba o Texto refundido da Lei
de propiedade intelectual.
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6.2. Axudas

Existen varias posibilidades de obter axudas para a posta en marcha do teu establecemento. As
axudas de tipo xenérico poden ser consultadas na Guia de recursos, que pertence a esta mesma
coleccion e que esta dispofiible en formato electrénico (http://qguias.bicgalicia.es).

En relacion cos café-bares, sinalamosche a continuacion especificadas as publicadas no ano 2007,
para que poidas consultalas:

* Orde do 2 de marzo de 2007 pola que se establecen as bases reguladoras para a concesion, en
réxime de concorrencia competitiva, de subvencions para a mellora de establecementos de
cafetarias, cafés, bares e restaurantes e se procede a slia convocatoria para o ano 2007 (DOG
N.° 51, do 13/03/2007)

e Orde do 24 de xullo de 2007 (DOG N.° 150, do 03/08/2007), Modificacion da anterior orde.

e Resolucion do 26 de novembro de 2008, da Secretaria de Estado de Turismo, polo que se
publica o acordo do Consello de Ministros do 21 de novembro de 2008, polo que se establece a
normativa reguladora dos préstamos previstos no Plan de Renovacion de Instalacions Turisticas
(Plan Renove turismo: http://www.ico.es/web/contenidos/6/0/1779/index.html)

Especificamente para a zona de Ferrol, Eume e Ortegal existen axudas, tanto do IGAPE como do
Ministerio de Industria, Turismo e Comercio:

< IGAPE: apoio financeiro aos establecementos turisticos, hostalaria e comercio retallista nas
comarcas de Ferrol, Eume e Ortegal (DOG 05/10/2007, DOG 26/12/2007 e DOG 26/06/2008)
(http://app.igape.es/.axudas)

* Ministerio de Industria, Turismo e Comercio: axudas dirixidas a corrixir desequilibrios ligados
a actividade industrial que especificamente se dan nas comarcas de Ferrol, Eume e Ortegal
(BOE 03/11/2008) (http://www.mityc.es/ReindusFerrol/).
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6.3. Organismos
6.3.1. Organismos oficiais

TURGALICIA

Direccion Xeral de Turismo

Estrada Santiago-Noia, km. 3 (A Barcia)
15896 Santiago de Compostela

TIf.: 981 54 25 00

Fax: 981 54 25 09

E-mail: cir.turgalicia@xunta.es

DIRECCION XERAL DE TURISMO
Praza de Mazarelos, 15

15703 Santiago de Compostela
TIf.: 981 54 63 58

Fax: 981 54 63 56

SUBDIRECCION XERAL DE ORDENACION DO TURISMO

TIf.: 981 54 63 53
Fax: 981 54 63 56

SERVIZO DE INSPECCION DO TURISMO

TIf.: 981 54 63 80
Fax: 981 54 63 81

SERVIZO DE ORDENACION DO TURISMO

TIf.: 981 54 63 65
Fax: 981 54 63 71

SERVIZO PROVINCIAL DE TURISMO DA CORUNA

Praza Luis Seoane, s/n
15008 A Coruia

TIf.: 981 18 46 74
Fax: 981 18 46 78

INSTITUTO PARA LA CALIDAD TURISTICA ESPANOLA

Raimundo Fernandez Villaverde, 57
28.003 Madrid

TIf.: 91 533 10 00

Fax: 91 597 09 45

E-mail: info@icte.es

6.3.2. Asociacions profesionais

Existen diversas asociaciéns e federacions hostaleiras por toda a xeografia espafiola: de ambito
local, comarcal, rexional, etc. A continuacion detallamosche as mais significativas para a actividade
da restauracion:

FEDERACION ESPANOLA DE HOSTELERIA (FEHR)

Camino de las Huertas 18, 12 Planta
28233 Pozuelo de Alarcon (Madrid)
TIf.: 91 352 91 56

Fax: 91 352 90 26
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CONFEDERACION DE EMPRESARIOS DE HOSTALARIA DE GALICIA

Ria de Republica Arxentina, 38
15706 Santiago de Compostela (A Corufia)
TIf.: 981584844

ASOCIACION DE EMPRESARIOS DE HOSTALARIA DA CORUNA

Novoa Santos 6 - 8, 1°
15006 A Corufia
TIf.: 981 29 54 00

ASOCIACION DE EMPRESARIOS DE HOSTALARIA DE FERROL E COMARCA

Rla Real, 73-75
15315 Ferrol

TIf.: 981 35 08 92
Fax: 981 35 08 88

6.3.3. Centros de estudos

A continuacion citamosche algins dos existentes:

CENTRO SUPERIOR DE HOSTALARIA DE GALICIA

Estrada Santiago-Noia, km 1. A Barcia
Apdo. Postal 571

15896 Santiago

TIf.: 981 54 25 19

Fax: 981 54 25 60

E-mail:_cshg@xunta.es

CICLOS FORMATIVOS DE GRAO MEDIO E SUPERIOR

Impartidos nos centros de formacion profesional dentro da rama de hostalaria e turismo:

IES Fraga do Eume (Pontedeume), ofrece ciclos formativos de: servizos de restaurante e bar,
restauracion, e de cocifia e gastronomia.

IES Sofia Casanova (Ferrol) ofrece o ciclo formativo de axencias de viaxes.

IES Eusebio da Guarda (A Corufia), ofrece ciclos formativos de: axencias de viaxes e informacién e
comercializacion turisticas.

IES Paseo das Pontes (A Corufia), ofrece ciclos formativos: servizos de restaurante e bar, restauracion
e cocifia e gastronomia.

IES Rosalia de Castro (Santiago), ofrece ciclos formativos de: axencias de viaxes, informacion e
comercializacion turisticas, animacion turistica.

CIFP Compostela (Santiago), ofrece ciclos formativos de: servizo de restaurante e bar, aloxamento,
restauracion, cocifia e gastronomia.

ESCOLA DE HOSTALARIA SAN JAVIER

Maxistrado Manuel Artime, 10
15004 A Corufa

TIf.: 981 25 88 89

Fax: 981 16 03 29
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CENTRO DE ESTUDOS HOSTALEIROS

Félix Acevedo, 5
15008 A Corufia
TIf.: 981 17 32 56
Fax: 981 17 09 03

FUNDACION BELARMINO FERNANDEZ

Pazo de Ribas, 66. Sober

27466 Lugo

TIf.: 982.46 04 69

CENTRO DE FORMACION DE HOSTALARIA

Marcelo Macias, 132 baixo

32002 Ourense

TIf.: 988 24 06 89

ESCOLA DE HOSTALARIA DE VIGO HARINA BLANCA

Estr. Vella de Madrid, 74. Vigo
36214 Pontevedra
TIf.: 986 26 48 22

Ademais, impartese certificado de profesionalidade para as seguintes categorias:
- Camareiro de restaurante-bar. Real decreto 302/1996, do 23 de febreiro. BOE 03-04-1996
(correccién de erros BOE 02-08-1996).

- Cocifieiro. Real decreto 30171996, do 23 de febreiro. BOE 19-04-1996 (correccion de erros BOE
02-08-1996).
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6.4. Paxinas Utiles na Internet

No punto 7.7 (Anexo de péaxinas web de interese) relacionamos aquelas paxinas web que
consideramos vinculadas de forma directa ou indirecta coa tla futura actividade.
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6.5. Bibliografia

A continuacion, incluimos a relacion de fontes de informacion secundarias sobre as que se baseou
o0 estudo para a elaboracion desta ficha de actividade empresarial:

Enquisa de orzamentos familiares, (INE), www.ine.es

Directorio Central de Empresas (DIRCE), (INE), www.ine.es

Estatisticas poboacionais, (INE), www.ine.es

Estatisticas econémicas, Instituto Galego de Estatistica (IGE), www.xunta.es/auto/ige

Rexistro de Empresas e Actividades Turisticas (REAT)

Afiliacions Seguridade Social, (IGE), www.ige.es

Base de datos de Convenios Colectivos, cgrl.xunta.es/g_necol.asp
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6.6. Glosario

Ameazas: Forzas do contorno que impiden a implantacién dunha estratexia, reducen a sla
efectividade, incrementan os riscos desta ou 0s recursos necesarios, ou reducen a rendibilidade ou
0s ingresos esperados.

Amortizacién: Tratamento contable que recolle a perda de valor dos activos fixos, é dicir, de bens
da empresa tales como vehiculos, maquinaria, mobiliario, etc.

Barreiras & entrada: Mecanismos que dificultan ou evitan por completo a entrada de nova
competencia no mercado.

Barreiras a saida: Factores de tipo econdmico, estratéxico ou emocional que fan que unha empresa
siga competindo nun negocio, ainda cando os seus resultados sexan insatisfactorios ou mesmo
negativos.

Beneficio sobre investimento: Porcentaxe que resulta de dividir o beneficio entre o importe que
representan os investimentos necesarios para o arranque.

Beneficio sobre vendas: Porcentaxe que resulta de dividir o beneficio entre os ingresos obtidos polas
vendas.

Condicion xuridica: Estrutura legal que pode adoptar unha empresa.

Contexto sectorial ou sector industrial: Conxunto de empresas que comparten unha mesma
tecnoloxia.

Franquia: Contrato de colaboracion entre dias empresas independentes, co seguinte acordo:
a empresa franqueadora pon toda a sla experiencia e “saber facer” & disposicion da empresa
franqueada a cambio dun beneficio econdémico.

Forza de vendas: Conxunto de persoas que se ocupan de todas as tarefas relacionadas directamente
coa venda dos produtos fabricados ou distribuidos pola empresa.

IAE (imposto de actividades econémicas): Tributo que grava o exercicio das actividades empresariais,
profesionais ou artisticas, exérzanse ou non en local determinado. E obrigatorio para toda sociedade,
empresario/a ou profesional e formulase separadamente por cada actividade. O prazo € de dez dias
habiles antes do inicio da actividade e a validez é dun ano natural. Renévase automaticamente.

Marxe bruta: Diferenza entre os ingresos por vendas e 0s custos directos necesarios para a sla
obtencidn.

Marxe comercial: Diferenza entre o prezo de venda e o prezo de custo do produto. Adoitase expresar
en termos de porcentaxe respecto do prezo de venda.

Mercado: Conxunto de consumidores/as capaces de comprar o produto ou o servizo que se vai
ofrecer a través da nova empresa.

Oportunidades: Todo aquilo que poida supor unha vantaxe competitiva para a empresa ou represente
unha posibilidade para mellorar a cifra de negocios ou a rendibilidade.

Plan de empresa: Documento no que se analiza o contido do proxecto empresarial e no que se
describen todos os elementos da empresa.
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Produtos substitutivos: Produtos que satisfan as mesmas necesidades.

Publico obxectivo: Segmento ou segmentos de mercado aos que a empresa dirixe a sta oferta
comercial.

Puntos débiles: Capacidades, recursos, posicions alcanzadas, etc., que constitien vantaxes
competitivas que poden servir para explotar oportunidades ou superar ameazas.

Puntos fortes: Aspectos que limitan ou reducen a capacidade de desenvolvemento da estratexia e
constitlen unha ameaza para a organizacion.

Rappel: Bonificacién obtida dos provedores que, xeralmente, se basea en alcanzar un determinado
volume de compras.

Royalty: Canon de mantemento.
Sector industrial: Conxunto de empresas que comparten unha mesma tecnoloxia.
Segmentos do mercado: Divisiéns dun mercado segundo caracteristicas comuns.

Vantaxe competitiva: Caracteristica ou atributo que poste un produto ou unha marca que lle da
unha certa superioridade sobre os seus competidores/as inmediatos.

Viabilidade econémica: Calidade dun proxecto, unha vez que alcanza a sta capacidade de producién
plena e deducidos todos os seus custos, de obter un excedente (beneficio) suficiente para facer
fronte ao custo da slUa débeda, & remuneracién dos seus/sUas accionistas e o financiamento dunha
parte do seu crecemento.

Plan de empresa: Documento no que se analiza o contido do proxecto empresarial e no que se
describen todos os elementos da empresa.

Produtos substitutivos: Produtos que satisfan as mesmas necesidades que os que oferta a nova
empresa.

Puntos fortes: Capacidades, recursos, posicions alcanzadas, etc., que constitien vantaxes
competitivas que poden servir para explotar oportunidades e/ou superar ameazas.

Puntos débiles: Aspectos que limitan ou reducen a capacidade de desenvolvemento da estratexia e
que constitien unha ameaza para a organizacion.

Publico obxectivo: Segmento ou segmentos de mercado aos que a empresa dirixe a sla oferta
comercial.

Segmentos do mercado: Divisiéns dun mercado segundo caracteristicas comuns.

VAB (valor engadido bruto): Diferenza entre o valor dos bens e servizos producidos pola empresa e
o importe dos gastos para producir eses bens e servizos.

Vantaxe competitiva: Caracteristica dun produto ou marca que outorga certa superioridade sobre
o0s seus competidores inmediatos.

Viabilidade econémica: Calidade dun proxecto do que obtemos un excedente (beneficio) suficiente
que permite facer fronte ao custo da sia débeda, & remuneracion dos seus accionistas e ao
financiamento dunha parte do seu crecemento, unha vez que alcanza a sta capacidade de producién
plena e despois de deducir todos 0s seus custos.
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7. ANEXOS I
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7. ANEXOS

7.1. Anexo de informacion estatistica de interese

0400 - Contexto sectorial

A continuacion mostrase a evolucion da creacién de novos establecementos segundo os datos do
Rexistro de Empresas e Actividades Turisticas (REAT) de Turgalicia:

Cadro 0400.1 NUmero de establecementos de hostalaria en Galicia, 1998-2007* (unidades)

| [ 1998 [1999 ] 2000 2001 | 2002 | 2003 | 2004 | 2005 | 2006 | 2007"|

Establecementos 25.962 25.169 25.615 26.094 26.536 26.718 26.575 27.378 27.332 27.755
Variacion (%) -3,05% 1,77% 1,87% 1,69% 0,68% -0,5% 3,02% -0,16% 1,55%

Fonte: Rexistro de Empresas e Actividades Turisticas (REAT). *Datos de xaneiro de 2007

A continuacion apuntanse os datos de emprego deste sector segundo a informacién do Instituto
Galego de Estatistica:

Cadro 0400.2: Evolucion do emprego no sector de hostalaria en Galicia, 1999-2007* (unidades, %)
|| 1999 | 2000 | 2001 | 2002 | 2003 | 2004 | 2005 | 2006 | 2007*
N.° empregados 48.801 50.872 52.403 54.317 56.401 58.705 61.488 60.577 67.125
Crecemento (%) 4,24%  3,01% 3,65% 3,84% 4,08% 4,74% -0,15% 10,81%

Fonte: Enquisa de Poboacion Activa. Instituto Galego de Estatistica (IGE). *Datos de xufio de 2007

A continuacion exponse a evolucion da creacion de novos establecementos segundo os datos do
Rexistro de Empresas e Actividades Turisticas (REAT):

Cadro 0400.3: Creacion de novos pubs e café-bares Galicia, 1998-2007* (unidades)

1998 1999 2000 2001 2002 2002 2004 2005 2007*

Pub 130 56 27 50 40 280 329 364 382
Café-bar 14.801 63 518 505 646 16.533 23.743 18.789 19.249
TOTAL 14.931 96 545 555 686 16.813 24.072 19.162 19.631

Fonte: Rexistro de Empresas e Actividades Turisticas (REAT). *Datos de xaneiro de 2007
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0521 Andlise de empresas competidoras

Cadro 0511.1: NOmero de pubs e café-bares en Ferrol, Ortegal e Eume, 2008 (unidades)

N° DE i i
_ ESTABLECEMENTOS EPIGRAFE 673.1 EPIGRAFE 673.2
125

FERROL 1279 1154
ORTEGAL 120 20 100
EUME 260 58 202
TOTAL 1659 203 1456

Fonte: Camerdata 2008
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7.2. Anexo de provedores

Nesta actividade existen dous tipos de provedores, por unha parte os de maquinaria, mobiliario e
enxoval e, pola outra, os de aprovisionamentos. A continuacién, proporciondmosche unha serie de
referencias a titulo orientativo que identificamos nas entrevistas e nas fontes secundarias consultadas
gue poden ser un punto de partida para o teu negocio.

1. Comprobamos que en directorios comerciais tales como QDQ e Péaginas Amarillas, tanto en
soporte electrénico como en papel, podes atopar provedores situados na tla zona:

= Paginas Amarillas: os provedores de equipamento atopanse baixo as epigrafes Hostalaria
e Frio industrial e os de bebidas no de Bebidas: Almacéns e no de Licores e augardentes.
Ademais podes acceder ao formato electrénico na paxina web www.paginas-amarillas.es,
coa vantaxe de seleccionar calquera provincia ou localidade.

« QDQ: nas epigrafes Maquinaria alimentacion e hostalaria, Bebidas (distribucién) e Refrescos e
zumes, podes atopar provedores de maquinaria e aprovisionamento. Tamén podes consultar a
version electronica: www.gqdg.com.

= Europages: E un directorio comercial de negocios no que podes atopar empresas de
provedores de todas as actividades de case todos os paises. A version de electrénica é
WWW.europages.com.

e Outros: Paxinas Galegas, etc.
2. Publicaciéns especializadas:

* www.miramedios.com: portal xenérico de publicacions on-line, no que atoparas as revistas
agrupadas por sectores. Nas de alimentacion e hostalaria poderés atopar informacién e
publicidade dos provedores.

* www.tecnipublicaciones.com: neste portal no apartado Revistas atoparas publicacions
relacionadas co sector da hostalaria e os seus provedores.

 www.ojd.es: Portal de control da difusién das publicacions no que podes atopar revistas
especializadas en case todos os sectores.

3. Asociacions: Nelas podeste informar sobre provedores para o teu negocio. A paxina web do
ICEX (www.icex.es) conta cunha base de datos de asociacions existentes en Espafia clasificadas
por sectores (Asoc).

Constatamos que nas seguintes asociacions facilitan enderezos de provedores:

» Federacion Espafiola de Asociaciones de Fabricantes de Maquinaria para Hosteleria,
Colectividades e Industrias Afines:
Rambla Catalunya 81, 5°
08008 Barcelona
Tel.: 93 487 32 90
Fax: 93 487 07 70
Paxina web: www.felac.com
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» Federacion Espafiola de Industrias de la Alimentacién y Bebidas (FIAB)

Diego de Leén, 44

28006 Madrid

Tel.: 914117211

Fax: 91 411 73 44

Paxina web: www.fiab.es

4. Portais:

* www.suministros.ws: portal dedicado & hostalaria (material de hostalaria, provedores,
almacenistas e almacéns).

* www.galiciab2b.com: neste portal podes obter, no apartado Negocios, unha relacion de
almacenistas e distribuidores de alimentacion, bebidas e equipos.

* www.pergaminovirtual.com: nesta paxina podes localizar provedores para o teu negocio.

Seleccionando o apartado Empresas e Negocios, Pemes, obterds unha relacion de
provedores agrupados por sectores.

« www.todohotel.com: Portal especializado no sector hoteleiro. Ten unha ampla base de
datos onde poderéas atopar provedores de todos 0s equipamentos e subministracions para
o sector hoteleiro na epigrafe Provedores. Ademais tamén conta con anuncios de empresas
provedoras.

* www.kompass.com: Portal que contén informacion empresarial de todo o mundo. Nesta
paxina podes atopar unha base de datos sobre empresas de todos os sectores e de case
todos os paises.

& 5. Bases de datos: existen varias bases de datos de empresas clasificadas por sectores, como son
as da Camara de Comercio, Ardan (do Consorcio da Zona Franca de Vigo) e outras bases de
datos privados.
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7.3. Anexo de feiras

Aqui detallamosche unha relacién dos eventos mais significativos a nivel nacional e internacional
relacionados coa hostalaria. As datas varian duns anos a outros e ata algunha exposicion pode non

celebrarse no ano.

LOCALIDADE m EVENTO

Madrid

Barcelona

Tenerife

Valladolid
Cotogrande (Vigo)
Madrid

Elx (Alacant)
Silleda (Pontevedra)

Barcelona

Sevilla

Elx (Alacant)

Porto (Portugal)

Paris (Francia)

Bilbao
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FITUR

SITC

EXPOHOSTEL
INTUR

SHA

HOREQ

Meditur Hosteleria

Salimat

HOSTELCO

Feria de la Tapa

Firalacant

EXPOTURIS

Loisirexpo

Eurohosteleria

EVENTO

Feira Internacional de Turismo

Salén do Turismo en Catalufa
Equipamento e Servizos para a Hostalaria
Feira Internacional do Turismo de Interior
Salén da Hostalaria do Atlantico

Semana da Hostalaria e o Equipamento

Salén de Hostalaria, Equipamento e
Subministracions para Restauracion. Ambito
nacional, outubro (anual)

Salén de Alimentacién do Atlantico. Ambito
internacional 04/10-08/10 (anual)

Salén Internacional do Equipamento para a
Restauracion, Hostalaria e Colectividades

Feira da Restauracion Tradicional. Ambito
rexional 16/11-19/11 (anual)

Feira Alacantina de Bens de Consumo. Ambito
rexional, decembro (anual)

Feira do Turismo e do Ocio

Salén Profesional do Turismo e do Divertimento
de Grupo
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7.4. Anexo de formacion

A continuacién incorporamos unha relacién de distintos organismos que se dedican a formacion en
materia de hostalaria.

Programa FIP

Se consultas a paxina web da Conselleria de Traballo, podes acceder & informacion sobre os cursos
gue, en materia de restauracion, se imparten dentro do Plan FIP. A continuacién citamos algins dos
cursos que se imparten na actualidade, todos eles con contidos teoricos e practicos:

cODIGO NOME CURSO

HOTR40 Camareiro/a de restaurante-bar

HOTR50 Xefe/a de sala

A programacion de cursos para 0 ano 2008 é a seguinte:

THRS 40 3 1
THRS 50 1 --

Fonte: Direccion Xeral de Formacion e Colocacion, 2008

Existe un buscador de cursos do Plan FIP: http://traballo.xunta.es/contenidos/gl/menu_
transversal/formacion_cualificaciones/sec_formacion_fip/buscador_cursos_fip

Fundacion Tripartita para a Formacion no Emprego

A Fundacion Tripartita para a Formacién no Emprego (www.fundaciontripartita.org) € un dos
organos que compofien a estrutura organizativa e de participacion institucional do subsistema de
formacion profesional para o emprego. Ten caracter tripartito e o seu padroado esta constituido pola
Administracion publica e polas organizaciéns empresariais e sindicais mais representativas.

As suas responsabilidades desenvolvense no marco do Real decreto 395/2007, do 23 de marzo, que
regula o subsistema de formacion profesional para o emprego. En resumo son:

= Asistir tecnicamente o Servizo Publico de Emprego Estatal e colaborar con el.

« Contribuir ao impulso e difusién da formacion profesional para o emprego entre empresas e
traballadores.

= Prestar apoio técnico as administracions publicas e &s organizacions empresariais e sindicais
presentes nos 6rganos de participacion do sistema.

Os recursos que financian o subsistema de formacion profesional para o emprego proceden da
recadacion da cota de formacion profesional que realiza a Seguridade Social, das axudas do Fondo
Social Europeo e das achegas especificas establecidas no orzamento do Servizo Publico de Emprego
Estatal.
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O Fondo Social Europeo participa no cofinanciamento das iniciativas de formaciéon mediante o
Programa Operativo Plurirrexional Adaptabilidade e Emprego de acordo coas actuacions previstas
neste, destinadas ao fomento do espirito empresarial e mellora da adaptabilidade do cadro de
persoal, empresas e empresarios ou empresarias, no periodo de programacion 2007-2013.

A continuacion presentamos a relacion dos organismos que xestionan o programa en Galicia e nos
gue podes obter informacién sobre distintos cursos relacionados coa tua actividade:

1. FOREM (Fundacion Formacion e Emprego)

Tel.: 981 555 052

Paxina web: www.forem.es

Este é o centro de formacion de sindicato Comisions Obreiras. No nimero de teléfono poderas
conseguir a informacion necesaria sobre 0s cursos que imparten actualmente.

2. FORGA (Fundacion para a Orientacion Profesional, Emprego e Formacion en Galicia)

Tel.: 902 102 181 (central de chamadas)

Paxina web: www.forga.es

Este é o centro de formacidn do sindicato CIG. A informacién necesaria sobre 0s cursos que organiza
pbédela conseguir no nimero de teléfono que che facilitamos.

3. IFES (Instituto de Formacion e Estudos Sociais)

Tel.: 981 569 200

Paxina web: www.ifes.es

O centro de formacion de UXT denominase IFES. Mediante unha consulta telefénica podes
informarte dos cursos que imparte este sindicato a nivel de Galicia no teu ambito de actividade.
4. CEG (Confederacion de Empresarios de Galicia)

Tel.: 981 555 888

Paxina web: www.ceg.es

Dispon dun Centro de Orientacion, Formacién e Emprego (COFE), que ofrece un amplo abano de
cursos especializados nas areas de formacion continua, ocupacional e de autoemprego.
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7.5. Anexo sobre modalidades de contratacion

Na Guia de recursos, dispofiible en formato electronico (http://guias.bicgalicia.es), podes
consultar os tipos de contrato mais habituais. Tamén podes consultar a paxina web do INEM
(www.inem.es), onde atopards un indice que recolle os distintos contratos e a través do
que podes acceder a cada modelo de contrato, cofiecer o seu contido, descargar o impreso
correspondente en formato pdf e cubrilo.
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7.6. Anexo de paxinas web de interese

TEMATICAS

Turgalicia: www.turgalicia.es

Asociacion de Hostaleiros de Santiago: www.santiagohosteleria.com

Asociacion de Empresarios de Ferrolterra: www.empresarios-ferrolterra.org

Asociacion Empresarial de Hospedaxe da Corufia: www.hotelescoruna.com

Fira Barcelona (Salén Internacional de Hostalaria): www.hostelco.com

INSTITUCIONS PUBLICAS

Conselleria de Innovacién e Industria: www.conselleriaiei.org

Conselleria de Traballo: http://traballo.xunta.es

Instituto Galego de Promocion Econémica: www.igape.es

Xunta de Galicia: www.xunta.es

INSTITUTOS

Instituto Galego de Estatistica: www.ige.xunta.es

Instituto de Estudos Turisticos: www.iet.es

Instituto Nacional de Estatistica: www.ine.es

BUSCADORES DE INFORMACION SOBRE FRANQUIAS
- Www.tormo.com

- www. topfranquicias.es

- www.buscafranquicias.com

- www. franquicias.net

PUB-CAFE BAR-ANEXOS

OPORTUNIDADES DE NEGOCIO EN FERROL, EUME E ORTEGAL

73

B -



H -

7.7. Reflexions para facer o estudo de mercado

A continuacion, incluimos unha serie de puntos que cremos que deben ser considerados na analise
do mercado porque poden condicionar a estratexia comercial a desenvolver:

« (Existen moitos pubs café-bares na tia localidade?, ;que caracteristicas tefien? (Véxase punto
5.2.1.1) Numero de empresas e a sUa distribucion territorial).

» /Cal é o tamafio do teu mercado?, ;como vas facer a avaliacion das vendas o primeiro ano?,
(cofieces os teus competidores para analizar a sta oferta, prezo, etc.? (Véxase o punto 5.1.2
Tamafio do mercado).

= ;Analizaches a posibilidade de crear un pub orixinal? (Véxase o punto 5.3.1 Produto).
= ;Localizaches provedores axeitados? (Véxase o punto 5.2.5 Andlise dos provedores).

= (Analizaches a posibilidade de establecerte cunha franquia? (Véxase o punto 2 Descricion da
actividade e perfil da empresa-tipo)

» (Existe algunha caracteristica ou caracteristicas que che permitan definir un cliente tipo?
(Véxase o punto 5.2.4 Analise dos clientes).

» ;Sabes cales son os aspectos que os clientes valoran & hora de elixir un establecemento?, ;por
que cres que van acudir ao teu establecemento?, como pensas diferenciarte dos demais?, ;€
unha zona transitada?, ;esta no centro urbano? (Véxase o punto 5.2.4 Analise dos clientes e
punto 5.1.2 Tamafio do mercado).

= ;Pensaches como vas dar a cofiecer o teu negocio?, ;valoraches canto che vai custar en tempo
e difieiro?, ;cales cres que seran as ferramentas de promocion mais efectivas? (Véxase o punto
5.3.4 Promocion).

= ;Contas con persoas que tefien o perfil axeitado para desenvolver as tlas ideas comerciais?
(Ver punto 5.5.1 Perfil profesional).

» (Realizaches unha previsién de ingresos?, ;que factores analizaches?, ;tes horas, dias ou meses
de maior volume de vendas? (Véxase punto 5.4 Anélise econdmico-financeira).

« (Analizaches como vas financiar os investimentos necesarios para comezar na actividade?
(Véxase o punto 5.4.5 Financiamento).
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8. NOTA DOS AUTORES

As referencias nominais subministradas nesta guia, tales como centros de estudo, asociacions,
institucions, feiras, paxinas web, etc., que o/a lector/a pode atopar ao longo da lectura deste
documento non pretenden ser unha enumeracién exhaustiva, sen6n unha mostra orientativa das
entidades detectadas durante a elaboracion deste estudo. E posible que existan outras referencias,
similares as citadas, que non foron incluidas por non constituiren tales relacions o obxectivo principal
desta guia.

Todos os datos relacionados con estatisticas, lexislacion, cursos, axudas e calquera outra
informacion susceptible de ser actualizada foron obtidos durante a realizacién da guia.

Santiago de Compostela, xaneiro de 2009
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