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1. Introducción  

España se ha convertido en uno de los referentes en el mundo de la gastronomía, 

debido a la calidad de sus productos y a la variedad de precios, algunos de ellos muy 

atractivos, asociados a los distintos productos y servicios con lo que cuenta este sector. 

El objetivo del trabajo es la creación de un modelo de negocio dentro de la ciudad de 

Valladolid.  

Nuestra ciudad, en los últimos años, se ha visto marcada por el crecimiento 

gastronómico, factor que ha hecho que cada vez sean más los ciudadanos que se echan 

a las calles para disfrutar del alterne de la ciudad.  

Nuestro modelo de negocio estará basado en un establecimiento gastronómico, 

especializado en los Vermuts y en tapas con productos de nuestra tierra, dándoles un 

toque de innovación. Además, tendremos una gran diferenciación con el resto de 

nuestros competidores, ya que prestaremos un servicio de entrega a domicilio, donde 

nuestros clientes podrán disfrutar de nuestros productos en las condiciones adecuadas 

que requiera cada uno de estos, y con una presentación inmejorable, gracias a nuestros 

envases. Además, los clientes podrán disfrutar de nuestros Vermuts en casa ya que 

estos irán embotellados en un envase especial que será equivalente al de una 

consumición dentro de nuestro establecimiento.  

El porqué de una vermutería se debe a que, como bien sabemos, nuestra ciudad está 

creciendo a pasos agigantados en el mundo de la gastronomía, pero, sin embargo, 

actualmente no cuenta con ningún establecimiento especializado en este tipo de 

productos, por lo que nosotros queremos ser los primeros, convirtiéndonos en un 

referente de la gastronomía de nuestra ciudad y sobre todo hacernos con un nombre 

dentro de esta.  

Spain has become one of the references in the world of gastronomy, due to the quality 

of its products and the variety of prices, some of them very attractive, associated to the 

different products and services available in this sector. The objective of the work is the 

creation of a business model within the city of Valladolid. 

Our city, in recent years, has been marked by gastronomic growth, a factor that has led 

to an increasing number of citizens taking to the streets to enjoy the city's nightlife. 

Our business model will be based on a gastronomic establishment, specialized in 

Vermuts and tapas with products of our land, giving them a touch of innovation. In 

addition, we will have a great differentiation with the rest of our competitors, since we will 

provide a home delivery service, where our customers can enjoy our products in the 

appropriate conditions required by each of these, and with an unbeatable presentation,  
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thanks to our packaging. In addition, customers will be able to enjoy our Vermouths at 

home since they will be bottled in a special container that will be equivalent to that of a 

drink in our establishment.  

The reason for a vermutería is that, as we know, our city is growing by leaps and bounds 

in the world of gastronomy, but, however, currently has no establishment specializing in 

this type of product, so we want to be the first, becoming a benchmark of the gastronomy 

of our city and above all make a name for ourselves within this. 

 

2. Agradecimientos.  

Quiero agradecer a todos los profesores que he tenido, desde el colegio e instituto, hasta 

mis profesores de la universidad, pasando por aquellos que tuve durante mi etapa de 

Erasmus, por haber fomentado y desarrollado en mí unas habilidades y una educción 

que me ha permitido crecer en cada momento como persona. A mi tutor Juan Carlos de 

Margarida, por haberme acompañado en esta aventura llamada TFG y aportarme todas 

las herramientas suficientes para desarrollar de la mejor forma posible este trabajo. 

También a mi familia, que me han dedicado todo su apoyo, esfuerzo y sobre todo 

paciencia para aguantarme en los momentos en los que el Grado se me hacia cuesta 

arriba, por todos aquellos recursos que me han aportado para completar mi educación 

y poder salir a la vida laboral con la mejor preparación posible y totalmente formado para 

afrontar la vida. A todos los que habéis estado a mi lado y habéis hecho este camino 

mas fácil, GRACIAS. 

3. ¿Qué es el Marketing? 

El marketing como filosofía: Es una postura mental, una actitud, una forma de 

concebir la relación de intercambio, por parte de la empresa o entidad que ofrece sus 

productos al mercado. Parte de las necesidades y deseos del consumidor y tiene como 

fin su satisfacción del modo más beneficioso, tanto para el comprador o consumidor 

como para el vendedor. 

El marketing como actividad: La gestión de la actividad de comercialización 

desarrollada por una empresa o por cualquier otra entidad, si aplica los principios del 

marketing, constituye lo que se denomina dirección de marketing, que incluye el análisis 

de la situación y el díselo de estrategias para alcanzar los objetivos. 

El diseño y la ejecución de las estrategias se basan en cuatro instrumentos 

fundamentales del marketing: el propio producto ofertado, el precio fijado al mismo, el  
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sistema de distribución empleado para que llegue al mercado y la promoción o 

comunicación de los méritos o beneficios del producto. 

El marketing como disciplina: el marketing es una disciplina académica como 

profesional, objetivo de estudio e investigación en la universidad y de aplicación en la 

empresa y otras instituciones que sirven a un mercado, en particular, y a la sociedad, 

en general. 

4. Análisis interno 

4.1 Empresa QUORE. Antecedentes. 

Como bien sabemos estamos ante un nuevo modelo de negocio, por lo que no 

tenemos antecedentes pasados, desde hoy comenzaremos a escribir los primeros 

capítulos de nuestra historia como emprendedores, dando lugar a nuestro nuevo 

negocio. 

Queremos que nazca en Valladolid, un mundo nuevo en la restauración, 

debemos hacer que nuestra ciudad crezca gastronómicamente haciendo así, que 

nuestros ciudadanos o turistas disfruten de nuestra ciudad y de nuestra gastronomía. 

Sabemos que existen numerosos establecimientos de tapas, restaurantes… que ya 

tienen su clientela, incluso su nombre grabado en la ciudad de Valladolid, por lo que la 

penetración en este tipo de mercados se va hacer muy complicada, por lo que 

tendremos que salir al mercado con algo muy innovador, que no se haya visto en nuestra 

ciudad, y que resulte atractivo para nuestros ciudadanos, Pudiendo así, ganarnos un 

nombre en la gastronomía de nuestra de ciudad. Como vamos a conseguir esto, pues a 

través de nuestro diseño de negocio, queremos que los clientes disfruten del buen 

tapeo, ya que es algo que a los ciudadanos de nuestra ciudad gusta. Si hablamos desde 

el punto de vista de la gastronomía vamos a diseñar nuestros propios productos tanto a 

nivel de alimentación como de bebida. Estos productos los explicaremos en el punto 

siguiente, lo que queremos conseguir es que nuestros clientes disfruten de productos 

únicos, por lo que nuestro negocio va a llevar a cabo una oferta de tapas en forma de 

tostas. Estas tostas estarán echas con productos naturales y de nuestra tierra, llevando 

a cabo un toque de innovación con sabores nuevos, nos centraremos en vermuts 

propios, diseñaremos nuestros propios vermuts, también tendremos Vermuts que no 

sea nuestros, ya que a muchas personas les gusta los sabores tradicionales de estos, 

y no solo eso también estaremos especializado en vinos de nuestra tierra, estos serán 

comprados a nuestros proveedores, a parte de ofrecer  
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estos productos para que nuestros clientes lo disfruten en el establecimiento, 

tendremos una sección en nuestro local donde venderemos estos productos. No solo 

nos centraremos en vermuts y vinos, queremos tener nuestra propia gama de cervezas, 

ya que hay clientes que les gusta tomar este tipo de bebidas a la hora de salir a comer 

algo o simplemente a tapear, al igual que con el Vermut tendremos cervezas 

tradicionales. Queremos centrarnos en nuestra gama de cervezas ya que nos gustaría 

hacer catas dentro de nuestro establecimiento, permitiendo que nuestros clientes 

disfruten con sus amigos o familiares de una buena cata de cervezas acompañado con 

nuestras Tostas. 

Por último, debemos hacer referencia a uno de nuestros puntos fuertes y que 

supone un punto importante para los clientes, estos podrán disfrutar de lo productos en 

sus hogares ya que repartiremos nuestros productos a domicilio, con nuestros propios 

distribuidores, podrán disfrutar de la torta que estos deseen y no solo eso, del vermut y 

del vino que ellos quieran disfrutar, ya que dispondremos de unas botellas de tamaño 

pequeño, es decir, lo que corresponde a una consumición dentro de nuestro 

establecimientos, al contrario sucederá con las cervezas que serán distribuidas en 

botella de quinto o de tercio, como se encuentra actualmente en cualquier  

 

establecimiento. Nuestros clientes podrán hacer su pedido a través de nuestra 

Web donde tendrán nuestra Carta, que debemos decir que esta irá cambiando 

semanalmente, ya que lo que queremos, es la innovación constante y que nuestros 

clientes disfruten de algo diferente, sabemos que esto puede ser un error ya que muchos 

clientes vendrán pidiendo la tosta que más les haya gustado, por los que tendremos una 

sección de tostas tradicionales, donde se encontrarán las que más hayan gustado a 

nuestros clientes, los pedidos también se podrán hacer por vías telefónica, y a través 

de las aplicaciones de comida para llevar que ya existen. 

4.2 El producto. 

Como ya hemos mencionado anteriormente nuestro producto estrella van a ser 

las tostas, con ingredientes de la tierra dándole toques innovadores y con sabores 

diferentes, otro de nuestros productos será los vermuts caseros que nosotros mismos 

produciremos y pondremos a la venta en nuestro establecimiento, tanto como para 

consumir allí como para llevar. 
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Podemos añadir a este epígrafe la forma en la que vamos a llevar a cabo la 

distribución de nuestro producto, tanto el diseño del envase para nuestras tortas, como 

el de nuestros vermuts. 

4.2.1 listado de productos. 

• Vermuts artesanales, comenzaremos con 7 tipos de estos. 

• Vermuts clásicos, tendremos vermuts clásicos, como Martini o Yzaguirre, ya 

que hay clientes que siguen prefiriendo los sabores clásicos de estos. 

• Cervezas artesanales, tendremos dos gamas de este producto una gama 

normal y otra Premium. 

• Cervezas clásicas, en este caso sucede lo mismo que con los vermuts, hay 

consumidores que siguen prefiriendo los sabores clásicos de estas. 

• Vinos, la variedad de estos será amplia, ya que has diferentes tipos de estos 

entre tintos y blancas y una gama de precios entre ellos. 

• Tostas, producto estrella junto a nuestro Vermut, tendremos una gran variedad 

de este alrededor de una 15, ya que, entre 5 y 7 de esta permanecerá siempre 

fijas y en resto irán variando para innovar dentro de nuestro establecimiento, 

tenemos que recordar que tendrán cada una de ellas una presentación y 

estarán realizadas con productos de nuestra tierra. 

 

5. Análisis Externo: 

5.1 Macroentorno. 

El macroentorno son todos los cambios demográficos, económicos, culturales, 

sociales, legales, políticos, tecnológicos y del medio ambiente que afectan tanto a la 

actividad comercial como a otras muchas más actividades y aspectos de la vida y la 

sociedad. 

· Análisis demográfico: Para llevar a cabo el análisis demográfico 

accederemos a la base de dato del INE (instituto nacional de estadística), para sacar 

los rangos de edad, sexo, localización y la última fecha actualizada de los datos que 

queremos obtener. Las variables demográficas que obtengamos, nos aportarán para 

nuestro estudio datos significativos, permitiéndonos así, desarrollar nuestro nuevo 

modelo de negocio de la mejor forma posible. Una vez llevado a cabo esta breve 

introducción, pasaremos a observar los datos que hemos recogido de la página del INE. 

Para nuestro estudio hemos decidido coger ambos sexos tanto hombres como mujeres, 

con un rango de edad de los 25 a los 56 años, la población que vamos a estudiar es la  
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de nuestra provincia de Valladolid, la población total de dichos rangos es de 

225.492 persona, dichos datos son lo de la última actualización, 1 de julio del 2020. 

· Análisis económico: la oferta de los productos que llevaremos a cabo en 

nuestra empresa, es asequible para todos los bolsillos, ya que al público que nos vamos 

a dirigir, es toda la clase media de la provincia, no quiere decir que solo las personas 

con este nivel económico puedan disfrutar de nuestros productos, como ya hemos 

dicho, es asequible para todos los bolsillos, nos podremos encontrar todo tipo de clases, 

pero la que más consumirá será la clase media ya que es la que predomina en nuestra 

provincia. 

Hablamos de una población de clase media, ya que es la clase que más 

predomina en nuestra ciudad, por lo que nuestro modelo de negocio tiene que estar 

enfocada a un público con este tipo de rentas, según los últimos datos actualizados en 

el INE (instituto nacional de estadística), la tasa de paro en nuestra provincia se 

encuentra en un 11,35%, pero cabe decir, que lo últimos datos que se han dado, como 

así lo ha hecho saber el periódico digital la Expansión la tasa de paro que esta 

atravesando nuestra ciudad debido a la crisis mundial por la Covid-19 es del 16,67%. 

· Análisis socio cultural: Si hablamos a nivel cultural podemos decir que 

nuestra ciudad esta compuesta por una población de clase media, donde los precios de 

nuestros productos o servicios tienen que ser acordes a gran medida a los salarios de 

nuestros ciudadanos. 

Podemos decir que Valladolid es turística en ciertas etapas del año, como puede 

ser su Semana Santa, pero por lo que mas predominan sus turistas es porque somos 

una ciudad de transito para otros lugares más turísticos en Castilla y León, por lo que 

debemos de aprovechamos ese transito en el mundo de la hostelería. 

Por último, la ciudad de Valladolid recoge un porcentaje de emigración, debido a 

la industria que tenemos en nuestra ciudad y por la calidad de vida que se vive dentro 

de ella. 

· Análisis político-legal: El ámbito político de nuestra ciudad, esta variando, 

actualmente gobierna el PSOE, pero debido a las circunstancias que estamos 

atravesando debido a la pandemia el sector de la hostelería esta siendo uno de los más 

afectados. Como ya hemos dicho debido a la pandemia, por lo que el Gobierno de 

Castillas y León es quien esta tomando las decisiones, y quien tiene la plena jurisdicción, 

no solo en nuestra ciudad, sino también en toda la comunidad autónoma. Las 

restricciones del sector de la hostelería se esta viendo afectada a menudo con el cierre  
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de sus establecimientos por periodos de 15 días, incluso a veces de más de un 

mes, actualmente las restricciones están cambiando, ejemplos de estos son los aforos 

en el interior de estos con un 30% de ocupación, en sus terrazas no se puede estar más 

de 6 personas. Actualmente, debido al aumento de los casos, Provocados por los 

desplazamientos en Semana Santa, tenemos una nueva restricción en la que dice que 

el interior de los establecimientos dedicados a la hostelería no podrá ser ocupados en 

un plazo de 15 días, pudiendo ser este plazo aumentado sin el número de casos no se 

ve reducido.  

Por último, los establecimientos de hostelería deben acogerse a las legislaciones 

y a las normativas vigentes que se encuentran en este momento en vigor dentro de 

nuestra provincia.  

· Análisis tecnológico: Podemos decir, que nuestra generación ha crecido con 

la tecnología, cada día que pasa esto va avanzando y si no estas actualizándote o 

reciclándote, te vas quedando a tras. El ejemplo de esta evolución lo tienes, en la forma 

de hacer pedidos de comida, nadie se iba a pensar que, desde tu el sillón de tu casa 

con un SmartPhone, abriendo una simple aplicación ibas a ver el menú del restaurante 

que tu quisieras y con un simple Clic ibas hacer un pedido con su correspondiente pago 

y en unos minutos ibas a tenerlo en tu casa.  

Gracias a estos avances tecnológicos, muchos modelos de negocio han podido 

crecer y no solo eso también se han creado muchos otros, un ejemplo son Glovo, 

JustEat…, gracias a estos avances tecnológicas estas empresas han nacido llevando 

con ellas la creación de nuevos puestos de trabajo. 

Con estos avances tecnológicos lo que queremos en nuestra empresa, es hacer 

llegar a nuestros clientes sus pedidos en las mejores condiciones y en el menor tiempo 

posible, no solo queremos conseguir que nuestros pedidos lleguen, sino llegar al mayor 

numero de personas posibles a través de las redes sociales, internet… crearemos 

nuestra propia pagina Web donde los clientes podrán hacer sus pedidos y ver nuestros 

productos, eventos, servicios… 

Por último, cabe decir que el crecimiento de las tecnologías nos va a permitir el 

crear nuestros propios productos, con una mayor calidad y sobre todo ahorrado tiempos, 

lo que nos permitirá tener nuestra propia imagen de marca en el mercado y conseguir 

mayores resultados, gracias a la innovación, ya que los clientes quieren sus productos 

habituales, pero también probar algo nuevo. 
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5.2 Microentorno. 

El microentorno son todos aquellos factores que influyen en los suministros, los 

intermediarios, los competidores y otras instituciones comerciales que facilitan o 

promueven la actividad comercial o velan por el normal desarrollo de la misma. 

· Análisis de los competidores: los competidores que nos encontraremos 

supondrán una gran amenaza. La alta presencia de negocios que nos encontramos en 

este sector en nuestra ciudad, supondrá una dificultad a la hora de penetrar en este 

mercado. 

Estos competidores, son todos aquellos establecimientos que se dedican a la 

restauración, es decir, a la hostelería, incluso podremos incluir aquellos 

establecimientos que se dedican a la preparación de comidas para llevar, ya que todos 

estos tienen una ventaja sobre nosotros, están viviendo una crisis debido a la pandemia 

y han sido capaces de adaptarse a los cambios que se están provocando, por lo que 

corren con la experiencia que es un factor muy importante en estos momentos. 

Podemos distinguir dos tipos de competidores: 

1. Competidores de alto impacto: son aquellos que tiene una gran 

trayectoria y un fuerte posicionamiento en el mercado. Aquellos que ofrecen 

productos o servicios similares o iguales que los nuestros, y se encuentran 

situadas en zonas cercanas a nuestros puntos de ventas. Por ultimo, podemos 

decir que son competidores con un alto nivel de impacto ya que buscan captar y 

atraer clientes que tienen la misma escala salarial, gustos similares y satisfacen 

las necesidades de los clientes, al igual que nuestros productos o servicios. 

 

2. Competidores de bajo impacto: son aquellos que no supone 

una amenaza para nosotros, ya que son negocios que intervienen de forma 

paralela al mercado en el que se encuentra nuestra empresa. 

Esos negocios pueden ser aquellos dedicado a la restauración tradicional 

o aquellos que se encuentra en los barrios que tienen su clientela fija o clientes 

que no se encuentran dentro de nuestro rango a la hora de consumir nuestros 

productos y servicios. 

· Análisis de los proveedores: Podemos decir, que los proveedores tienen la 

capacidad de controlar el éxito de un negocio siempre y cuando sea el único o el mayor 

proveedor de sus productos. 
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Dentro del mundo de la hostelería y de la restauración son muchos los 

proveedores que se comparten entre las competencias, por lo que también es muy 

complicado tener un único distribuidor dentro de nuestro negocio. Debemos destacar, 

que tener los mismos proveedores que tu competencia, hace que el margen de error o 

de beneficio sea muy pequeño, ya que los precios deberán ser muy similares a los de 

tus competidores. 

Por ultimo, debemos destacar que podemos llevar a cabo una distinción de 

proveedores con nuestros competidores, ya que lo que queremos conseguir con nuestro 

modelo de negocio es dar un cambio por completo al mundo del vermut y tapeo en 

nuestra ciudad. Queremos crear nuestros propios vermuts y nuestro estilo de tapas, no 

solo eso el diseño de nuestras botellas de vino será diferente para poder disfrutar de 

ellas en nuestra casa si hacemos un pedido para llevar, de todo esto hablaremos más 

adelante, por consiguiente, los productos que nos ofrecerán nuestros proveedores serán 

muy diferentes a los que reciben nuestros competidores, llevando así una gran distinción 

de los productos adquiridos por los distribuidores. 

· Análisis de los distribuidores: Nosotros seremos los propios distribuidores 

de nuestro producto o servicio, es verdad que nos sería mas barato trabajar con alguna 

empresa de distribución de comida como son globo, JustEat y muchas más que tenemos 

en nuestra ciudad, pero lo que queremos conseguir con esto, es una distinción con el 

resto de nuestros competidores, ya que estos, si usan este tipo de servicios, esto nos 

permitirá llevar una imagen de marca cuando estemos haciendo los repartos. 

Por último, queremos vender nuestro producto en nuestro establecimiento, es 

decir, queremos que el vermut que nosotros produzcamos, podamos vender sus 

botellas en nuestro establecimiento únicamente, realizaremos lo mismo con el vino. 

· Análisis de los clientes: Como bien sabemos existen dos tipos de clientes 

B2B “Business to Business”, son aquellas empresas que comercializan sus productos o 

servicios a otras empresas, y el otro tipo de clientes que es el que nos vamos a centrar, 

B2C “Business to Consumer”, son aquellas empresas que ofrecen productos y servicios 

a personas. 

Nos centraremos en este tipo de clientes, ya que nuestros productos y servicios 

van a ser ofertados a personas y no a otras empresas. 

· Análisis del público en general: El público es aquel que tiene la capacidad 

de ayudar de que tu negocio crezca y consiga sus metas, pero también es aquel que te 

puede hacer conseguir todo lo contrario. 
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Queremos llegar a todo tipo de públicos sobre todo a la clase media que es 

aquella que predomina en nuestra provincia, y a todas aquellas personas, que les gusta 

salir a tapear por nuestra ciudad, por lo que hemos decidido escoger unos rangos de 

edad para mas tarde hacer nuestro estudio. Los rangos de edad que hemos decidido 

coger son de 25 a 56 años en ambos sexos. 

Lo que queremos conseguir que los ciudadanos de nuestra provincia y sus 

turistas vengan a nuestro establecimiento, disfruten con su compañía de nuestros 

productos, que prueben algo diferente y sobre todo que se sientan cómodos y vuelvan 

a nuestro establecimiento. 

5.3 Análisis del cliente. 

5.3.1 Clientela actual. (edad, sexo, área geográfica) 

Como bien sabemos estamos ante un nuevo modelo de negocio, por el cual no 

podemos hablar de una clientela actual, pero si tenemos definido cual será esta. 

Nuestra clientela estará formada por la clase media de nuestra provincia, ya que 

es la que más predomina, pero como ya hemos mencionado anteriormente, 

ofreceremos productos y prestaremos unos servicios que están al alcance de cualquier 

bolsillo. 

La edad de los clientes a los cuales nos vamos a dirigir se encuentra entre los 

25 y 56 años, haciendo referencia a ambos sexos, tanto a hombres como a mujeres, y 

como ya hemos dicho el área geográfica al cual nos vamos a dirigir es la provincia de 

Valladolid. 

5.3.2 Clientela Potencial 

Ahora bien, nuestros clientes potenciales no solo serán aquellos que se 

encuentren entre los rangos mencionados anteriormente, sino aquellas personas que 

vivan dentro de la ciudad, porque digo estos, ya que son aquellos que mayor facilidad y 

comodidad tienen para acceder a nuestro establecimiento gastronómico. Podemos 

decir, que no solo estos estarán incluidos en nuestros clientes potenciales, también 

haremos referencia a todos aquellos clientes que les guste el mundo de la gastronomía 

de nuestra ciudad, y el mundo del tapeo o del alterne dentro de esta. Todos estos 

clientes potenciales que hemos mencionado, deben estar entre los rangos de edad y de 

sexo sobre el cual se ha dirigido el estudio. 
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6. Análisis del mercado y de la competencia 

A la hora de realizar un análisis de nuestros competidores, debemos hacernos una 

pregunta, ¿quién son realmente nuestros verdaderos competidores? Serán aquellos 

que se van a mover dentro mismo mercado y nos van a generarnos problemas a la hora 

de penetrar en este.  

Una vez dicho esto pasamos a buscar nuestros competidores en Valladolid, pues bien, 

podemos destacar muchos de ellos, pero si hacemos hincapié a cuáles de estos son 

más directos debido a los productos que ofrece, su localización y cuales son sus clientes 

tanto habituales como potenciales, podemos destacar los siguientes: El Corcho, La 

Tasquita, Bar Jero, Los Zagales. Son algún otro más, pero nosotros hemos querido 

hacer referencia a estos 4. 

Los canales de distribución que usan nuestros competidores son los mismos para los 4 

mencionados anteriormente, se trata de un canal de venta directa, ya que son ellos 

mismos, los que fabrican sus productos y se los venden o distribuyen al consumidor 

final, es decir, a sus clientes, los mismo pasa con los productos que ofrecen, como son 

vinos, refrescos, cervezas, Vermuts… estos están realizando una función de detallistas, 

ya que venden estos productos en su establecimientos, pero no son los fabricantes de 

dichos productos. 

A la hora de hablar de los canales de distribución cabe decir, nosotros al igual que 

nuestros competidores vamos a ser fabricantes de nuestros propios productos y les 

vamos a distribuir no solo en nuestro establecimiento, sino también vamos a llevar 

nuestros productos hasta la puerta de nuestro cliente, ya que tendremos servicio a 

domicilio, y como ya hemos mencionado anteriormente, nosotros dispondremos de 

nuestros medios de distribución para realizar una buena imagen de marca. 

En cuanto al Área Geográfica que ocupan estos, son zonas muy activas, debido a que 

están situadas en el centro de la ciudad, no solo es lugar de transito de los ciudadanos, 

sino que todos ellos están unidos por diferentes calles, el cual permite estar cerca una 

de la otra, y dar la posibilidad de consumir en un lugar y en otro, sin salirnos de esta 

área geográfica. Dichas zonas son de fácil acceso, por los numerosos parkings que se 

encuentran en la zona y por la buena conexión de los autobuses de nuestra ciudad, al 

igual sucede con los taxis, ya que estos están autorizados a entrar al interior de nuestra 

ciudad. Esta unificación o este recorrido gastronómico que nos ofrece nuestra ciudad, 

nos permite disfrutar a la vez de nuestra gastronomía como de la arquitectura más 

representativos, debido donde están situados estos establecimientos. 



 

Título del trabajo 
Gómez Mesonero, Javier           

15 

 

Al igual que sucede con el canal de distribución, debemos hablar de Área Geográfica 

de nuestro establecimiento gastronómico. Como bien sabemos el centro de nuestra 

ciudad no es muy grande por lo cual todos los establecimientos están cercanos unos a 

otros, por lo que permite a los ciudadanos y turistas poder moverse de un 

establecimiento a otro, por lo que nosotros debemos situarnos dentro de este radar para 

poder captar a nuestros clientes, penetrar en el mercado y aprovecharnos de este factor, 

por lo que, nos situaremos en esta área. 

Una vez que hemos buscado a nuestros competidores más directos, y hemos hablado 

tanto de sus canales de distribución, como de su área Geográfica, pasaremos hablar, 

del segundo punto que debemos seguir, el análisis del contenido de nuestra 

competencia. 

A continuación, haremos un análisis del contenido de nuestros competidores más 

directos, es decir, dónde hablaremos de sus productos, de sus cifras, su 

posicionamiento en el mercado, los reconocimientos que han conseguido… 

En primer lugar, vamos hablar del establecimiento Los Zagales. Establecimiento que 

esta dirigido por dos hermanos, Antonio y Javier. Estos hermanos llevan 21 años 

especializados en la creación de miniaturas, tiene una amplia gama de productos con 

los cuales a ganado numerosos premios como son el Tigretostón, Obama en la Casa 

Blanca y el último que han conseguido es el llamado Una Velada para Dos. Este 

establecimiento, ha conseguido numerosos reconocimientos, un ejemplo de ellos lo 

encontramos en las criticas recibidas en la revista Condé Nast Traveler en la sección 

gastronómica, en 2017 estuvieron en la Guía Repsol, en cuanto a sus criticas en 

internet, observamos que son muy favorables para este establecimiento, tienen una 

media de 4,5/5, incluso en Facebook tiene una media de 5 estrellas, es decir, de 5/5.  

En segundo lugar, vamos hablar del Bar Jero. Establecimiento dirigido por Jero que lleva 

más de 35 años en el oficio, donde ha conseguido crear diferentes tapas llenas de 

personalidad, combinando sabores salados con un toque de dulce, un ejemplo de ello, 

lo tenemos en su tapa “El angelillo”, donde combina el Mouse de Foie, pistachos y 

Confitura de Limón. Tiene más de 30 variedades de tapas, las cuales muchas de ellas 

las tiene bautizada con nombres de películas, como son Matrix, Misión Imposible… 

También aparece en secciones de revistas gastronómicas y en diferentes guías de este 

sector como son Civitatis Valladolid. Al igual que el establecimiento Los zagales, 

apareció en la Guía Repsol del 2017, y en una de las guías más prestigiosas como es  

 



 

Título del trabajo 
Gómez Mesonero, Javier           

16 

 

la guía Michelin. En cuanto a sus criticas en internet, tiene una media de 4,5/5, lo que le 

ha permitido hacerse con un nombre en el mercado. 

En tercer lugar, tenemos La Tasquita. Establecimiento dirigido por Vidal que lleva 30 

años al frente del establecimiento, el cual se ha permitido hacerse un hueco entre las 

noches de jueves a sábado. Sus tapas son servidas sobre pizarras, dónde exhibe sus 

tapas con las carnes de proceden del ganado Castellanoleonés, bajos estas se 

encuentran en pan producido en el pueblo vallisoletano de Vasdestillas, podemos 

destacar dentro de sus numerosas tapas, las gambas al ajillo montadas sobre tosta de 

pan, el Tartar de solomillo a la pimienta y el triángulo de pan mollete con solomillo al 

roquefort. La tasquita ha salido en numerosas guías como son las Repsol y la guía 

tapear, actualmente tiene su propio servicio a domicilio a través de JustEat, se han 

adaptado debido a las consecuencias por las que está atravesando la hostelería, debido 

a la pandemia la Covid-19. En cuanto a sus valoraciones se encuentra un poco por 

debajo de las anteriores teniendo un 4,4/5. 

En cuarto y último lugar, tenemos el corcho. Establecimiento antiguo, con sus utensilios 

de cocina antiguos y su cocina tradicional, el corcho se sitúa como uno de los 

establecimientos de nuestra competencia, debido a su variedad de vinos, su vermut de 

grifo y sobre todo por su producto estrella como son las croquetas. Establecimiento de 

gran reconocimiento en nuestra ciudad y que todos los ciudadanos conocen y así lo 

hacen saber en las diferentes guías en los que estos aparecen, como son la guía 

Repsol, la Guía de tapas y pinchos…En cuanto a sus valoraciones, en la más baja de 

los cuatro establecimientos teniendo una puntuación de 4/5, esto puede ser debido al 

tamaño de su establecimiento y a la poca variación de tapas. 

Por último, tenemos que hablar del posicionamiento en el mercado de nuestro negocio, 

es decir, la experiencia que queremos que nuestros consumidores o clientes se lleven 

de nosotros, por lo que la imagen que se debe dar, a de ser adecuada. ¿Qué buscamos 

en este mercado? Lo que queremos lograr es que nuestros clientes se sientan parte de 

nuestro establecimiento, disfruten de los productos y de los servicios que ofrecemos y 

así nos permitan crecer y escribir nuestro nombre en el mundo gastronómico de 

Valladolid. Para conseguir esto, debemos de tener productos de calidad y un buen 

servicio, no dejar de innovar cada día, no debemos quedarnos atrás, debemos de elegir 

los canales adecuados para tener esa ventaja competitiva respecto a nuestros 

competidores, por eso ofreceremos productos de nuestra tierra con toques innovadores, 

produciremos nuestros propios Vermuts y algunas de las cervezas artesanales,  
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tendremos nuestros propios distribuidores de servicio a domicilio, dónde los productos 

irán en envases únicos que permitan, en primer lugar, reconocer nuestro 

establecimiento, es decir, cuando un ciudadano o turista vea nuestros envases, sepan 

que el producto proviene de nuestro establecimiento, en segundo lugar, que dichos 

envases te permitan disfrutar de nuestros productos en cualquier parte, sin que el 

producto que se encuentra en su interior, pierda ningún tipo de calidad, en tercer lugar, 

destacaremos nuestro producto estrella a domicilio, que nos permitirá diferenciarnos de 

nuestros competidores, se trata del envase de nuestras bebidas, estas irán 

embotelladas en envases especiales, la cual correspondería a una consumición dentro 

de nuestro establecimiento, así nuestros clientes pueden disfrutar de nuestra comida y 

nuestras bebidas artesanales, a excepción de los refrescos y cervezas que estas irán 

en envases como los conocemos actualmente, en cuarto lugar, los consumidores 

podrán comprar nuestros vermuts, vinos y cervezas artesanales, dentro de nuestro 

establecimiento, ya que tendremos una sección dentro de este, para que estos puedan 

comprar sus botellas y disfrutarlos en otro lugar o bien sea para regalar. 
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7. Análisis DAFO 

El análisis DAFO no puede faltar en ningún estudio de mercado ni plan de negocios. 

Debe ser totalmente realista y objetivo para poder establecer la estrategia de nuestra 

empresa. 

Las siglas DAFO, significan Debilidades, Amenazas, Fortalezas y Oportunidades y se 

representan en un cuadro con la siguiente estructura: 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ANÁLISIS INTERNO 

En el análisis interno de la empresa se identifican los factores internos claves para 

nuestra empresa, como por ejemplo los relacionados con: la financiación, marketing, 

producción, organización, etc. En definitiva, se trata de realizar una autoevaluación, 

dónde la matriz de análisis DAFO trata de identificar los puntos fuertes y los puntos 

débiles de la empresa. 

Debilidades  

Las debilidades, pertenece a los agentes interno de la empresa, siendo aquellos puntos 

de los que la empresa carece y que podemos controlar directamente y debemos evitar 

o corregir. 

Nuestras debilidades son las siguientes: 

· Somos una empresa nueva, por lo que nuestra experiencia se verá reducida respecto 

a nuestros competidores más directos, lo que hará que la penetración en el mercado 

sea más lenta. 

ANÁLISIS INTERNO ANÁLISIS EXTERNO 

 

  

 

DEBILIDADES 

·Negocio nuevo. 

·Capital para arrancar. 

·Personal cualificado. 

FORTALEZAS 

·Innovación. 

·Ubicación estratégica. 

·Comida para llevar. 

AMENAZAS 

·Experiencia de competidores. 

·Cierre del centro de la ciudad. 

·Nuevas restricciones Covid-19. 

OPORTUNIDADES 

·Uso de redes Sociales. 

·Revolución tecnológica. 

·TAKE AWAY. 



 

Título del trabajo 
Gómez Mesonero, Javier           

19 

 

· Tendremos que desembolsar un capital mayor. 

· Debemos amueblas y acondicionar el establecimiento, comprar la maquinaria 

necesaria para la producción de nuestros productos. 

· Búsqueda de personal capacitado para este tipo de negocio. 

 Fortalezas 

Las fortalezas, al igual que las debilidades pertenece a los agentes internos de la 

empresa. Son aquellas capacidades y recursos con los que cuenta la empresa para 

explotar oportunidades y conseguir construir ventajas competitivas, además, somos 

nosotros quienes controlamos y potenciamos directamente estos factores.  

Nuestras fortalezas son las siguientes: 

· Somos un establecimiento gastronómico que produciremos productos únicos e 

innovadores, usando productos de la tierra, lo que permitirá aumentar las ventas a otros 

negocios de nuestra provincia. 

· Estamos situados en un lugar estratégico, es decir, en el centro de Valladolid, lugar 

donde se encuentra la gastronomía de nuestra ciudad y en la que encontramos los 

edificios más emblemáticos de nuestra ciudad a la hora de atraer a nuestros turistas. 

· Único lugar de la ciudad donde se podrá disfrutar de una gran variedad de Vermuts 

caseros. 

· Nuestros clientes podrán disfrutar de nuestras tapas y vermuts en sus hogares, gracias 

a nuestro servicio a domicilio, y de la adaptación de los envases correspondientes para 

mantener en producto en las mejores condiciones posibles y hacer posible su disfrute 

en cualquier lugar. 

· El establecimiento estará acondicionado, permitiendo a nuestros clientes el poder 

disfrutar de las catas de cervezas artesanales que ofertemos, además, contaremos con 

un espacio reservado para vender nuestro vermut embotellado, bien sea para disfrutar 

en sus casas o para regalar algún ser querido o amigo. 

· Precios acorde a la capacidad económica que se vive en nuestra ciudad, es decir, 

clase media, por lo que nuestros productos están al alcance de todos los bolsillos. 

· Posibilidad de disfrutar de nuestros productos al aire libre, gracias a nuestro servicio 

en terraza, ya que esta se encontrará acondicionada. 
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· Establecimiento acondicionado y que seguirá todas las leyes en vigor que se 

encuentren en ese momento, debido a la pandemia que estamos viviendo. 

ANÁLISIS EXTERNO 

En el análisis externo de la empresa se identifican los factores externos claves para 

nuestra empresa, como por ejemplo los relacionados con: nuevas conductas de clientes, 

competencia, cambios del mercado, tecnología, economía, etc. Se debe tener un 

especial cuidado dado que son incontrolables por la empresa e influyen directamente 

en su desarrollo. La matriz DAFO divide por tanto el análisis externo en oportunidades 

y en amenazas.  

Amenazas  

Las amenazas, corresponden a los agentes externos que perjudican el devenir de la 

empresa y sobre los que no tenemos control, sólo podemos reducir su impacto sobre el 

negocio. 

Nuestras amenazas son las siguientes: 

· Experiencia de nuestros competidores y competidores más directos, llevan más tiempo 

en este mercado, por lo que ya tienen un nombre en el mercado, lo que les hace más 

atractivos a la hora de consumir sus productos por parte de los clientes. 

· Cierre del centro de Valladolid, lo que limitará el acceso de los coches a este, haciendo 

que los ciudadanos se vayan a lugares de fácil acceso y con posibilidad de aparcar sus 

vehículos cerca de los establecimientos. 

· Aparición de nuevas restricciones debido a la Covid-19, lo que provocaría una 

reducción de nuestros beneficios. 

Oportunidades 

Las oportunidades, al igual que sucede con las amenazas corresponden a los agentes 

externos, favoreciendo así al devenir de la empresa sobre los factores que no tenemos 

control directamente. 

Nuestras oportunidades son las siguientes: 

· Llegaremos al público objetivo a través de internet y de las redes sociales, debemos 

aprovecharnos de estos medios sociales que se encuentran en su pleno auge y 

crecimiento, para fidelizar la relación con nuestros clientes. 
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· Usaremos el crecimiento y el gran uso que se esta dando al TAKE AWAY, es decir, al 

servicio de comida a domicilio, como ya hemos mencionado anteriormente, gracias a 

nuestro servicio a domicilio y a los envases que hemos creado para transportar nuestros 

productos en las condiciones adecuadas para estos, se podrá disfrutar de nuestros 

productos en cualquier lugar. 

· Revolución tecnológica, para fabricar nuestros vermuts y cervezas artesanales. 

· Llevaremos a cabo la creación de un Foro de cocina, para todos aquellos amantes de 

la cocina y de la gastronomía, para mostrar el funcionamiento de nuestros productos, lo 

que permitirá atraer a nuevos clientes, incluso algún curioso que se encuentre entre 

nuestros competidores. 

8. Objetivos y estrategias del Marketing 

8.1 Objetivos del Marketing 

8.1.1 Objetivos generales 

El objetivo general que se pretende alcanzar con el presente Plan de Marketing es 

consolidar el posicionamiento de la empresa como referente en el sector de la 

gastronomía, a través de un incremento en la fidelidad de los clientes en la provincia de 

Valladolid. 

8.1.2 Objetivos específicos 

Para conseguir el objetivo general se deben diseñar los objetivos específicos del 

marketing. 

En primer lugar, debemos de hacer referencia a los clientes, estos son los que van hacer 

que obtengamos beneficios, y conseguir tener una imagen en el mercado, debemos 

llegar a estos en un periodo de tiempo corto, ya que vamos hacer un desembolso inicial, 

es bastante grande, debido al acondicionamiento del local para prestar estos servicios. 

En segundo lugar, los productos tienen que ser únicos e innovadores, lo que nos 

permitirá crear una distinción con el resto de competidores, esto debe ir acompañado 

de un buen servicio, ya que no vale de nada tener productos innovadores y de gran 

calidad y el servicio no ir acompañado con estos. 

En tercer lugar, la innovación en los envases para llevar, tanto en los productos 

alimenticios, como en nuestro producto estrella, el Vermut, lo que nos hará únicos en la 

ciudad. 
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En cuarto y último lugar, estaremos situados en un lugar estratégico, es decir, en el 

centro de la ciudad, lugar donde se encuentran los establecimientos gastronómicos de 

nuestra ciudad. 

8.1.3 Público objetivo 

Para lograr los objetivos del Plan de Marketing se tendrá en cuenta al público objetivo 

de la empresa. Estamos hablando que nuestros clientes se encontraran en un rango de 

edad de 25 a 56 años en ambos sexos, con un poder adquisitivo acorde al de nuestra 

ciudad, es decir, clase media. 

8.2 Estrategias del Marketing 

A partir de las conclusiones extraídas en el análisis DAFO sobre la situación que se 

encuentra y enfrentará nuestra empresa, hemos diseñado las siguientes estrategias de 

marketing para afrontar los objetivos y consolidar el posicionamiento en el mercado, 

mediante la fidelización de los clientes. 

8.2.1 Segmentación  

La empresa centrará las acciones tanto en los clientes actuales, como potenciales, ya 

que lo que queremos es aumentar en número de estos y su fidelización, permitiendo así 

que nuestra empresa crezca y se haga con un nombre en este mercado. 

Debido al estudio que hemos realizado, hemos decidido hacer una segmentación dentro 

del mercado que nos encontramos. Para hacer esta segmentación nos hemos apoyado 

en el INE (instituto nacional de estadística), para saber con la población que contamos 

en nuestra provincia de Valladolid, observando estos datos, y decidimos acotar nuestro 

público de 25 a 56 años, haciendo referencia a ambos sexos, ya que este rango de 

edades son las que más consumen este tipo de productos y de servicios dentro de 

nuestra ciudad. 

8.2.2 Ventajas competitivas 

Las ventajas competitivas sobre las que se apoyarán las estrategias de nuestra 

empresa, son el consolidar un buen posicionamiento en el mercado gastronómico de la 

ciudad de Valladolid, basado en proporcionar producto y servicios superiores a los de lo 

competidores, logrando así un alto grado de satisfacción con los clientes. Para ello, los 

clientes tienen que obtener mayores beneficios de nuestros productos que los que 

adquieren por parte de los competidores, por ello estos productos y servicios tienen que 

tener un alto grado de notoriedad y de diferenciación, por lo que tendremos que trabajar  
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día a día en la innovación y en la presentación de estos, consiguiendo así una imagen 

de marca en este mercado. 

Si conseguimos llevar a cabo estos objetivos propuestos, y con ayuda de las estrategias 

que hemos diseñado, tanto los clientes actuales como los nuevos que vendrán, nos 

ayudarán a tener un buen posicionamiento en el mercado, estos harán que tengamos 

un hueco en el mercado, sino que nos convertirán en un referente en dicho mercado. 

8.2.3 Estrategias de posicionamiento 

Con esta estrategia lo que queremos conseguir es ser la primera opción entre los 

clientes, respecto a la competencia, para ello debemos conseguir una relación de 

fidelización, por lo que tendremos que conseguir un beneficio para dichos clientes, 

aportándoles mayores ventajas que el resto de competidores de este sector. 

Se perseguirá que el posicionamiento sea claro y sólido, para que, cuando los clientes 

piensen en los productos ofertados por la empresa, puedan tener una preferencia 

definida y lo adquieran siempre que quieran disfrutar de un producto o servicio de estas 

características. 

8.2.4 Estrategias de crecimiento y diferenciación 

Estas dos estrategias las llevaremos a cabo en conjunto ya que ambas están 

relacionadas, y nos aportan una mayor información del mercado. Lo que queremos con 

esta estrategia, es el aumento de ventas, consiguiendo así una mayor cuota de 

mercado. La penetración en este mercado la llevaremos a cabo a través de distintas 

estrategias, como son: La innovación y la presentación de nuestros productos, haciendo 

referencia en la forma de servir en nuestro establecimiento, como a la hora de 

distribuirlos a los domicilios. Son dos factores importantes en la empresa ya que son los 

que nos va a permitir ser diferentes al resto de nuestros competidores y lo que nos 

servirá para que los clientes de acerquen a nuestro establecimiento, otro de los factores 

a destacar, es la producción de nuestros propios productos con materias primas de 

nuestra tierra, permitiendo así el crecimiento de otros negocios de nuestra ciudad, esto 

nos permitirá tener una imagen positiva del establecimiento. Una vez, que tengamos un 

hueco en el mercado y hayamos conseguido consolidarnos en este, queremos que un 

chef con reconocimiento en nuestro país nos diseñe un producto, lo que nos permitirá 

atraer a numerosas personas amantes de la gastronomía tanto de nuestra ciudad como 

fuera de esta. El último factor a destacar, es la comunicación, usaremos internet para 

llegar a nuestros clientes, usaremos el posicionamiento SEO-SEM, pero el medio que 

más usaremos serán las redes sociales, ya que es el medio de comunicación más usado  
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por los ciudadanos y permitiéndonos llegar a una gran parte de la población y pudiendo 

mostrar nuestros productos y servicios. 

9. Marketing mix  

9.1 Producto 

Es el punto clave de la política de marketing, ya que es el objetivo a través del cual la 

empresa puede actuar en el mercado. Debemos definir correctamente cómo son las 

características técnicas del producto o servicios y sus distintas líneas de negocio si las 

hubiere, las necesidades que satisface y los beneficios que aportará a los 

consumidores. 

Una vez que hemos hecho esta breve introducción, definiremos y desarrollaremos 

nuestros productos y servicios. Como ya hemos mencionado a anteriormente nuestros 

productos estarán caracterizados por su artesanía en la elaboración, ya que estos 

estarán elaborados con materias primas de la tierra y acompañado de una innovación, 

lo que permitirá hacer a este producto más atractivo para nuestros clientes. 

Elaboraremos nuestro producto estrellas, el Vermut casero, nos convertiremos en 

nuestros propios productores de vermut al igual que sucederá con ciertas cervezas 

artesanales que ofreceremos en nuestro establecimiento, en esta gama de productos 

elaboraremos tres o cuatro tipos de cerveza, ya que también ofreceremos las cervezas 

clásicas como pueden ser Mahou o Estrellas Galicia, debido a que los clientes siguen 

prefiriendo estas cervezas clásicas, además no queremos convertirnos en un local 

gastronómico especializado en este tipo de productos, en cuanto a los vinos que 

ofreceremos, daremos mayor importancia aquellos vinos de las bodegas de nuestra 

ciudad. 

El servicio que ofreceremos será lo que realmente no diferencie de otros competidores 

y competidores más directos, ya que llevaremos a cabo una presentación de nuestros 

productos tanto en nuestro establecimiento, como en el servicio a domicilio. En nuestro 

establecimiento la presentación de nuestras tostas se realizará dependiendo del tipo de 

estas, unas de ellas se presentarán en una pizarra donde estará grabado nuestro logo 

y el nombre de nuestro establecimiento, otras irán el envoltorio personalizado 

correspondiente a cada producto. Queremos que la presentación de nuestros productos 

sea única, haciendo atractivo a nuestros productos y que haga atraer a más clientes. En 

cuanto a la distribución de estos productos, irán en cajas personalizadas y preparadas 

para cada uno de estos productos, manteniendo la correspondiente conservación de 

cada uno de los productos que serviremos a domicilio, formará un papel importante en  
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nuestro negocio, ya que es una distinción más con el resto de competidores, lo que 

queremos conseguir con esto es que cualquier persona que vea uno de estos 

envoltorios por la calle o una bolsa que alguno de los clientes o repartidores este 

llevando por las calles de nuestra ciudad, lo reconozcan y lo relacionen con nuestro 

establecimiento. 

En cuanto a los Vermuts, en nuestro establecimiento irán servidos dependiendo el tipo 

de Vermut que pidas, ya que depende del tipo de este que se pida, tendrá un tipo de 

presentación, ya que tendremos gran variedad de ellos. El diseño de los vasos, en los 

que se servirá dicho Vermut, hará más atractivo esto, haciendo que los clientes se fijen 

y les provoque la necesidad de probarlo. En cuanto al servicio a domicilio de estos, 

ocurrirá lo mismo que para nuestras tostas, irán en envases especiales y con un 

embotellado con la medida que corresponde al de una consumición servida en el 

establecimiento, así podrás disfrutar en casa de estos productos de la mejor forma 

posible, nuestras cervezas artesanales irán servidas en su correspondiente botellín 

tanto en el establecimiento como a domicilio, haciendo una pequeña distinción en el 

establecimiento que tendrán su vaso particular para disfrutar de ellas. Por último, cabe 

destacar que venderemos botellas de nuestros Vermuts y cervezas artesanales, en una 

zona reservada en nuestro establecimiento para esta actividad. 

El porque de esta innovación, tanto en su presentación como en sus envases para llevar 

a casa, se debe a que queremos atraer a clientes y fidelizar la relación con ellos, gracias 

a estos nos permitirá crecer y atraer a más clientes, debido a la presentación de nuestros 

producto, ya que estos harán fotos a la originalidad de nuestros productos, subiéndolas 

a las redes sociales, lo que hará que otras personas lo vean y vengan a nuestro 

establecimiento, pero esto lo explicaremos mejor en el apartado de comunicación. 

Dentro del producto o servicio, determinaremos el modelo de negocio, es decir, de qué 

forma vamos a ganar dinero y quienes son los agentes que pagará por nuestros 

servicios, estos son: 

· Modelo B2B (De empresa a empresa). 

· Modelo B2C (De empresa a consumidores). 

· Modelo C2C (De consumidores a consumidores). 

· Modelo B2A (De la empresa a la administración pública). 
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Nosotros nos centraremos en el Modelo B2C, de empresa a consumidor, ya que 

nuestros productos serán producidos por nosotros y será ofrecidos a los diferentes 

consumidores que se encuentra en nuestra ciudad. 

Por último, debemos hablar dentro de este punto del ciclo de la vida del producto, es 

decir, que fases del desarrollo, venta y mejora tenemos previstas y en qué plazos se 

ejecutarán. Las fases del ciclo de la vida son: 

1. Lanzamiento e introducción en el mercado. Esta fase va de los 6 meses a 1 

año aproximadamente. Lo que queremos en este proceso es atraer a clientes y 

hacernos conocer, es decir, debemos hacernos un hueco en este mercado, el 

cual nos permitirá crecer o salirnos de el.  

2. Crecimiento. Esta fase va de 1 año a 3/5 años aproximadamente. En este 

proceso ya empezamos a ver a que público nos queremos dirigir, que en nuestro 

caso es a la población de Valladolid de clase media, de edades que se 

encuentran entre los 25 y los 56 años en ambos sexos. También haremos 

referencia a la estrategia la cual nos permitirá crecer y mantenernos en este 

mercado, como ya hemos mencionado anteriormente esta estrategia es el trato 

hacia nuestros clientes, el servicio que aportamos tanto en nuestro 

establecimiento como a domicilio, la presentación de nuestros productos y la  

 

innovación de estos, lo que nos permitirá tener una buena imagen de mercado 

y que nuestra marca siga creciendo. 

3. Expansión o madurez. Esta fase se encuentra a partir del 3º o 5º año 

aproximadamente. Esta etapa es la más ambiciosa y la que nos permite ver 

donde queremos estar a largo plazo, nosotros queremos crecer dentro de 

nuestra ciudad, y si funciona como tenemos pensado, nos expandiremos a más 

rincones de nuestro país, incluso hacernos distribuidores de nuestro propio 

vermut, siempre y cuando este haya calado en los consumidores de nuestra 

ciudad. 

9.2 Precios 

El precio es la cantidad de dinero que el comprador está dispuesto a pagar a cambio 

del producto o servicio ofrecido. 

La decisión del precio es una de las más complicadas dentro de un proyecto 

empresarial. Tenemos que tratar de optimizar el valor percibido por el consumidor, es 

decir, la relación entre el beneficio que le aporta (calidad del producto) y el sacrificio que  
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hace (el precio que paga). Existen muchos tipos de comportamiento, la reacción ante 

un precio u otro lo sabremos a medida que vayamos testando el mercado y vayamos 

ajustándonos. El precio más adecuado será el que tenga mayor porcentaje de 

aceptación.  

Existen varios factores clave en los que debemos centrarnos a la hora de fijar los 

precios: 

1. Análisis de costes: En este caso tendremos que saber cual son nuestros costes 

fijos y nuestros costes variables, una vez que tengamos esto claro podremos 

establecer cual será nuestro margen de beneficio. 

En nuestro caso, los costes fijos que tendremos serán: alquiler del local, en este 

caso llevaremos el alquiler de este, en un lugar céntrico de la ciudad, es decir, 

nos encontraremos dentro del radar del resto de establecimientos gastronómicos 

de nuestra ciudad, lo cual nos permitirá atraer a más público, el siguiente gasto 

fijo que tendremos será la publicidad, a través de las redes sociales y 

posicionamiento en SEO y SEM, pero esto lo explicaremos en el punto de 

comunicación, otro de estos costes será los salarios de nuestros empleados 

junto al nuestro, la Luz, Agua, TLF… son otros de los costes fijos con los que 

nos encontraremos, los vehículos de reparto tenemos que meterlo en este tipo 

de gasto, si es verdad que no saldría más económico contratar alguna de las  

 

empresas que hoy en día se dedican a este tipo de servicio como son JustEat o 

Glovo, pero como ya hemos mencionado anteriormente lo que queremos es que 

nuestros ciudadanos reconozcan nuestro nombre y logo por toda la ciudad, y por 

último tendremos el alquiler de maquinarias, en este apartado debemos de hacer 

un inciso y que lo explicaremos más adelante en el apartado de financiación, ya 

que en ese apartado veremos que nos saldría más rentable si alquilar la 

maquinaría para producir nuestro vermut, comprarlas o mandar alguna empresa 

que nos la produzca con nuestros ingredientes. 

Continuamos en este punto con los gastos variables de nuestro nuevo modelo 

de negocio. Uno de los gastos variables que nos vamos a encontrar es el de las 

materias primas, ya que compraremos estas en función de lo que produzcamos, 

en segundo lugar, tenemos son los embalajes y empaques, que sucede lo mismo 

que con las materias primas compraremos o pediremos a nuestros proveedores 

en función de la venta de nuestros productos, en tercer lugar, tendremos la mano 

de obra, aquí hacemos referencia a los empleados extras que contratemos en  
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diferentes momentos del mes o de la semana, en función de las necesidades 

que tengamos en esos momentos, en último lugar, tenemos los impuesto que 

abonaremos en función de las diferentes actividades que realicemos en esos 

momentos. 

2. Análisis de la competencia: En este punto, echaremos un vistazo a nuestros 

competidores, llevaremos a cabo un análisis de los precios de nuestros 

competidores, una vez analizado los precios de estos llevaremos a cabo una 

estrategia dentro de nuestra política de precios, es decir, si queremos poner 

precios superiores o inferiores respecto a estos. 

Nosotros debemos posicionarnos en este mercado en función de la calidad-

precio de nuestros productos, es decir, pondremos precios acordes a los bolsillos 

de nuestros ciudadanos, ya que la gran mayoría de los ciudadanos de nuestra 

ciudad pertenecen a una clase media. Para los consumidores, el precio justo de 

un producto va en función de que el beneficio sea mayor que el sacrificio que 

este supone, por lo que tenemos que hacer ver a nuestros clientes, a través de 

nuestra imagen de marca y los servicios que prestamos, que el precio que van 

a pagar por el producto es el adecuado.  

3. Análisis de la demanda: Podemos desarrollar este punto en función de la 

pandemia que estamos viviendo actualmente. Si observáramos una gráfica, 

veríamos que la demanda en este sector ha sido como una montaña rusa, esto 

se debe al tiempo que nuestra hostelería ha estado cerrada debido a la Covid- 

19, pero aún así, y analizando los diferentes establecimientos gastronómicos de 

nuestra ciudad, podemos decir que el sector del tapeo en estos momentos está 

creciendo, lo que se debe a varios factores, pero el que más destaca es el tiempo 

que hemos estado sin poder acudir a estos establecimientos y la zona centro de 

nuestra Ciudad, al igual que muchos de los barrios que se encuentran dentro de  

esta, que se han caracterizado por el consumo de nuestros ciudadanos y turistas 

en este tipo de establecimientos. 

9.3 Distribución  

Los canales de distribución son los medios que se utilizan para conseguir que los 

productos lleguen desde el punto de origen al consumidor final. 

Dentro del plan de marketing, en este apartado, debemos pensar en las distintas 

alternativas que tenemos para llevar nuestro producto al consumidor final. 
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Distinguimos tres tipos de agentes: 

· Productores: Como ya hemos mencionado a lo largo del trabajo, nosotros seremos 

los productores de nuestros productos, pero debemos de hacer un pequeño inciso a la 

hora de la fabricación, dependiendo de los resultados de nuestro plan financiero, 

observaremos si nos sale más rentable producir nuestros propios Vermuts o si nos es 

más rentable que otra empresa especializada en ello nos hiciera este trabajo. Cuando 

decimos que otra empresa nos fabrique nuestros Vermuts o Cervezas Artesanales, no 

quiere decir que estos productos sean nuestros, ya que nosotros seremos quien diga 

qué materias primas queremos que se usen o qué tipo de sabor queremos que tengan 

estos productos. En cuanto a nuestras Tostas, nosotros seremos los productores en su 

totalidad, lo único que compraremos a nuestros intermediarios será la materia prima 

para la fabricación de estos. 

· Intermediarios: En cuanto a nuestros intermediarios, como ya hemos mencionado, 

dependiendo de los resultados que obtengamos en nuestro plan financiero, usaremos 

intermediarios para los productos relacionados con los vermuts y cervezas artesanales 

En cuanto a nuestros vinos, refrescos, materias primas… usaremos distintos 

intermediarios, dependiendo del producto y de las materias primas que nos sean 

necesarias. 

· Compradores: Nuestros compradores serán todos aquellos consumidores o clientes 

que acudan a nuestro establecimiento o aquellos que pidan nuestros productos para 

llevar a su domicilio. Lo que queremos es crear un vínculo con nuestros clientes, 

fortalecer la relación con los que sean potenciales y atraer a otros nuevos a nuestro 

establecimiento.  

Queremos que nuestros clientes se sientan atraídos por la innovación, la presentación 

de nuestros productos y por el servicio que les aportamos, debemos crear un buen 

ambiente de trabajo para que esto se refleje en la fabricación de nuestros productos y 

que nuestros consumidores lo sientan a la hora de entrar en el establecimiento y probar 

nuestros productos. 

En el ámbito de la distribución, lo interesante son los intermediarios si los hubiera. 

Analizaremos si vamos a vender directamente nuestros productos al consumidor o 

necesitamos de intermediarios. En este caso podemos decir que no es necesario la 

presencia de ningún intermediario, ya sean mayoristas o minoristas… ya que nosotros 

fabricaremos nuestros productos y los venderemos en nuestro propio establecimiento. 
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También debemos tener en cuenta el Merchandasing, es decir, el conjunto de acciones 

que se llevan a cabo en el punto de venta con el objetivo de incrementar la rentabilidad 

del producto. Aquí aplicaremos acciones como: 

· Promociones puntuales, ofreciendo productos de prueba gratuitos o descuentos, 

ofreceremos a nuestros clientes pequeñas muestras de los productos nuevos que 

vayamos fabricando, esto nos servirá como gancho para atraer a estos o a nuevos 

clientes a consumir nuestros nuevos productos. También podemos llevar a cabo 

promociones de descuentos a grupos que vengan a consumir nuestras catas de 

Cerveza. 

· La localización y presentación de los productos en el punto de venta (si están situados 

en posiciones altamente visibles o no), el diseño del envase y la presentación… En 

cuanto a este punto ya hemos hecho referencia en el apartado de productos la 

importancia que tiene para nosotros la innovación y la presentación de nuestros 

productos, tanto a la hora de su consumo en el establecimiento como para llevar a 

domicilio. 

9.4 Comunicación 

Dentro del plan de marketing, en el apartado de comunicación, hablaremos de las 

formas y medios que tenemos para darnos a conocer en el mercado.  

Los objetivos del plan de comunicación son informar, recordar y persuadir sobre las 

ventajas que ofrece nuestro producto para incentivar a la prueba del producto e 

incrementar nuestras ventas. 

Las 5 herramientas esenciales de todo plan de comunicación son las siguientes: 

· Publicidad: Llevaremos a cabo distintos medios de publicidad, uno de estos serán los 

Banner de Internet, método de publicidad que cada vez esta creciendo más en nuestra 

sociedad, debido al crecimiento que está teniendo internet, por lo que cada vez su uso 

se está haciendo más habitual. Esto nos permitirá aumentar nuestra segmentación de 

mercado y llega a muchas más personas. Otro medio de publicidad que usaremos será 

la radio, actualmente este medio de comunicación está facilitando a los nuevos negocios 

a atraer a mayor publico debido a las comodidades que estas te ponen y a su gran 

promoción de precios. Por ultimo, llevaremos a cabo publicidad en el medio más usado 

en la actualidad y que está creciendo a pasos agigantados como son las redes sociales, 

cada vez son más personas las que usan este medio, gracias a los conocidos 

influencers, son más las personas que tienen conocimiento de diferentes marcas o  
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establecimientos que se ponen de moda debido a la influencia que tienen este tipo de 

personajes en las redes sociales. 

· Venta personal: Este medio de comunicación no lo llevaremos a cabo, ya que se trata 

de las relaciones que se tiene con los comerciales de la empresa, tratando de favorecer 

un trato directo y personal donde la persona que va a representar a la empresa trata de 

argumentar y convencer al potencial cliente de las ventajas particulares que le 

proporcionará el producto. 

· Promoción de ventas: Este tipo de herramientas lo usaremos para incrementar las 

ventas en periodos de tiempo determinados, algunas de las promociones que podemos 

llevar a cabo dentro de nuestro establecimiento son, por ejemplo, promociones en las 

cartas de cervezas, como puede ser el caso de que, si acude un grupo de personas por 

motivo del cumpleaños de una de ella, a esta persona le salga gratis dicha cata. Otra 

promoción, la cual sería un punto fuerte para nuestro establecimiento y una distinción 

con algunos de nuestros competidores más directos, es tener a nuestro establecimiento 

registrado en la aplicación EL TENEDOR, esta aplicación lo que te permite es vender 

toda aquella comida que te ha sobrado al final del día, venderla en esta aplicación a tus 

consumidores a un precio muy reducido, lo que permitiría atraer a clientes que busquen 

comer a un precio más reducido y no tirar aquella comida que no has vendido durante 

el día, ya que esto te supondría un gasto. 

· Marketing Directo: Podemos decir que estamos ante la herramienta más importante 

y que más ha evolucionado en la actualidad, en la cual muchas empresas se están 

apoyando, debido al gran alcance e impacto que está teniendo en nuestra sociedad. 

Esta herramienta, lo que nos permite es llegar mas gente, a través de la plataforma más 

usada a nivel mundial, que es el internet. Actualmente todo el mundo esta conectado a 

la red, y con ayuda de las redes sociales podremos alcanzar a toda la población que 

nosotros creamos necesaria. Desde un primer momento, tenemos claro que queremos 

llegar a los ciudadanos de la provincia de Valladolid, ya que es el lugar donde vamos a 

tener situado nuestro establecimiento gastronómico. Gracias a la presentación de 

nuestros productos, conseguiremos que nuestros clientes compartan estos, a través de 

las redes sociales, lo que permitirá que nosotros, sin hacer nada estemos llegando a 

más población, ya que todos los amigos de estos estarán visualizando nuestros 

productos. 
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Son muchas las acciones con las que podemos conseguir respuestas inmediatas, como 

son, por ejemplo: campañas de mailing, telemarketing, buzoneo, remarketing, 

campañas en redes sociales, campañas SEO-SEM… 

Nosotros nos centraremos sobre todo en las campañas de redes sociales, ya que son 

el medio de comunicación más usado actualmente por la población y con la que mayor 

facilidad tenemos de conectar con nuestro público. Y con campañas de SEO_SEM, 

herramienta que nos ayudará a tener un posicionamiento en internet, gracias a las 

palabras clave, cuando algún cliente busque en internet, sitios de tapas en Valladolid, 

vermuteria… 

· Relaciones Públicas: Esta herramienta consiste en realizar acciones para ampliar el 

público objetivo, dándonos a conocer en otros mercados y publicitarnos. 

Una forma de darnos a conocer en nuestra ciudad es participando en la feria del pincho, 

una fecha muy importante para los establecimientos de hostelería, ya que este evento 

atrae a muchos ciudadanos a los diferentes establecimientos que participan en este. 

Otra forma de darnos a conocer sería realizar algún catering para alguna empresa, lo 

que nos permitiría darnos a conocer entre los trabajadores de esta y que estos hablarán 

a otras empresas o simplemente entre el entorno de los distintos trabajadores que 

trabajan dentro de esta. 

Hay que destacar que la publicidad más importante es la que conocemos como boca a 

boca, que es la que te permite crecer rápidamente, ya que los clientes son los que te 

hacen publicidad hablando de tu establecimiento a sus personas conocidas. 

Una combinación de todas ellas, será lo que configure el plan de comunicación de 

nuestro proyecto empresarial. Ahora debemos pensar cuáles son las más adecuadas 

en cada momento. 

 

10. Plan Financiero. 

El plan económico-financiero es un elemento esencial dentro del Plan de Negocios con 

el que se pretende evaluar el potencial económico de un proyecto empresarial y analizar 

su viabilidad. (Economipedia, Plan económico.Financiero). 
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Plan de inversiones  

El plan de inversiones consiste en la aplicación de ahorro en activos que nos reportarán 

una rentabilidad en un futuro. Es la magnitud clave del crecimiento y del mantenimiento 

de actividades productivas. 

A la inversión inicial, se le conoce como el activo de la empresa que implica los bienes 

y derechos necesarios para iniciar la actividad económica. (Economipedia, Plan 

económico.Financiero). 

Una vez hecho esta breve explicación, pasaremos a explicar de cuales van a ser 

nuestros activos en la empresa, para llevar a cabo nuestra actividad económica, 

permitiéndonos así conseguir tener un gran crecimiento. 

En primer lugar, debemos destacar en este punto la producción de nuestros Vermuts, 

como mencionamos en el punto 8.3 en el apartado de producción, una vez que 

hiciéramos nuestro plan financiero, sabríamos si nos sale más rentable producir en 

nuestro establecimiento o mandarlo realizar. Una vez hecho este plan financiero nos 

fijamos que ahora nos es más rentable mandar producir dicho Vermut que fabricarlo 

nosotros, debido al gran desembolso que nos tocaría realizar, ya que nos haría falta otro 

establecimiento para la fabricación de este, y no solo eso, sino también toda la 

maquinaria que debemos de adquirir, a esto debemos sumarle la contratación de 

personal para que desempeñe la producción de este.  

El siguiente activo con el que nos encontramos son las instalaciones, es decir, lugar 

donde vamos a desempeñar la actividad empresarial. Como observamos en nuestro 

plan financiero el precio de este es elevado, llegando alcanzar los 3000€ mensuales, 

esto se debe a su ubicación y al tamaño que nos son necesarios para realizar dicha 

actividad, en cuanto a la ubicación se encuentra como ya hemos mencionado en 

numerosas ocasiones en el centro de Valladolid, dentro del radar de la zona de alterne 

de nuestra ciudad, el tamaño de este establecimiento se encuentra ente los 200 y 

220m2. 

Continuamos, con la maquinaria y el mobiliario de nuestra actividad, estos hacen una 

suma de 17000 y 11500€ respectivamente, es otro desembolso que nos es necesario 

para poder trabajar y poder desempeñar nuestra actividad de la mejor forma posible, 

con estos elementos comenzamos a diferenciarnos con el resto de nuestros 

competidores, ya que estar equipados con un buen equipamiento, nos permitirá producir 

productos de calidad, innovadores y en tiempos más reducidos, lo que se traduce en 

una mayor rentabilidad. 
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El siguiente activo a destacar es el mobiliario del establecimiento, factor muy importante 

sobre todo a la hora de atraer a nuestros clientes, ya que la decoración del 

establecimiento y la presentación de nuestros productos hacen atractivo a nuestro 

establecimiento, permitiendo crear otra distinción con el resto de establecimientos o 

competidores. El desembolso de este va a depender si el local se encuentra en bruto o 

en neto, que quiere decir esto, si el local se encuentra en bruto, es decir, un local que 

nunca se a utilizado, el desembolso es mayor, ya que se debe hacer una reforma por 

completo, pero si el local se encuentra en neto, el desembolso es menor ya que esta ha 

sido reformado con anterioridad y esta equipado con todo lo necesario para comenzar 

la actividad económica, este es nuestro caso, por lo que nosotros solo deberemos 

desembolsar el precio de la decoración que nosotros creamos que va acorde con la 

actividad y lo que queremos mostrar a nuestro público. 

Los elementos de trasporte son otro activo con el que nos encontramos, el desembolso 

de este es de 11000, tenemos que destacar que dentro de este presupuesto se 

encuentran las tres motocicletas y el equipamiento apropiado para poder portar nuestros 

productos a los correspondientes domicilios, al igual que esta incluido en este, el 

rotulado con el nombre y el logo de nuestro establecimiento. 

Equipos informáticos, se encuentra también dentro de nuestro activo sumando un 

desembolso de 6500€, debemos hacer referencia a todos los elementos electrónicos 

como CPU, PDA para hacer pedidos, TLF de la empresa, TV de esta… 

Dentro del activo nos encontramos con el inmovilizado material, que son todos los 

elementos que hemos mencionado anteriormente, el inmovilizado inmaterial, que nos 

encontramos con las aplicaciones informáticas, que son elementos para llevar a cabo el 

manejo de nuestros equipos informáticos, donde realizaremos un desembolso de 

2500€, y por último tenemos, el inmovilizado financiero, que encontramos la fianza del 

local, es decir, los dos meses de fianza que debemos de pagar del alquiler del local 

donde realizaremos nuestra actividad empresarial, el desembolso de este alcanza los 

12000€. 

Por último, tenemos la tesorería que es el dinero en efectivo que tendremos, alcanzando 

una cifra de 23600€. 

Cuando hablamos del activo, debemos destacar que el desembolso que se realizar el 

grande pero solo se realiza una vez, y a partir de ahí comenzamos a observar con el 

plan financiero cuanto tardamos en amortizar dichos elementos. 
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Plan de financiación 

Una vez calculadas las inversiones, es necesario contar con unos fondos que nos 

permitan su adquisición. La forma en la que conseguir esos fondos es el plan de 

financiación. 

Debemos de tener en cuenta que, a la hora de contraer un préstamo con una entidad 

financiera, no sólo se devuelve el préstamo, sino que con este van una serie de 

intereses, los cuales les debemos añadir como gastos de dicha operación.  

Nos encontramos ante el factor más importante a la hora de comenzar nuestra actividad 

empresarial, que es como vamos a pagar dicha inversión o dicho de otro modo de dónde 

vamos a sacar el dinero para realizar esta actividad. (Economipedia, Plan 

económico.Financiero). 

Como bien sabemos dicho capital lo podemos obtener, de ayudas familiares, es decir, 

que nos lo dejen familiares, o bien tener nosotros ese capital debido a trabajos anteriores 

o que hemos recibido alguna herencia, diferentes capitales aportados por socios o 

inversores, pero ninguno de estos casos es con el que obtendremos el capital necesario 

para realizar la actividad, este ejercicio será posible realizarlo debido a un crédito que 

solicitaremos al banco de un importe de 200.000€. 

El capital del crédito como ya hemos mencionado será de 200.000€, a un tipo de interés 

de 7,0%, dicho crédito será pagado en 10 años, con un número de 12 pagos por año. 

Las cuotas de este primer año ascienden a 27.866€, dónde los intereses son de 13546€ 

y el capital amortizado es de 14.320€. Según van avanzando los años, los intereses se 

van reduciendo al igual que el capital, hasta llegar a consumir ambos al decimo año que 

el capital de crédito queda totalmente amortizado, podemos observar en el Excel en el 

apartado de amortización de crédito, como se desarrolla este mes a mes. 
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Amortizaciones 

Todas estas inversiones, conllevan sus amortizaciones, es decir, la depreciación de lo 

elementos que constan en el activo fijo (inmovilizado) de la empresa. Amortizamos los 

bienes adquiridos porque con el tiempo pierden valor y hay que reflejarlo en la 

contabilidad como parte del pasivo del balance y se realiza de manera anual con un 

coeficiente de amortización lineal (cada año el mismo). 

Es importante añadir en el plan económico-financiero una estimación de las 

amortizaciones que tendremos en el corto y largo plazo. (Economipedia, Plan 

económico.Financiero). 

Una vez definido el apartado de amortizaciones pasamos a la explicación de esta dentro 

de nuestra actividad, dentro del Excel de nuestro plan financiero esta desglosado al 

detalle toda esta actividad. La amortización de nuestro inmovilizado se llevará a cabo 

en los tres primeros años, este inmovilizado esta desglosado en tres tipos, en primer 

lugar, el inmovilizado material con un valor inicial de 175.500€, cuya primera cuota será 

de 40.525€, su segunda cuota de 41.875€, dentro de este segundo año encontramos 

una inversión de 4.500€, y el tercer y último año, tenemos una cuota de 73.175€ con 

una inversión dentro de este año de 115.000€, en este concepto encontramos 

instalaciones con un valor inicial de 36.000€ y una amortización del 10%, su cuota del 

primer año es de 3.600€, un cuota de 3600€ el segundo año y el tercer año tendremos 

una inversión de 2.000€, con su cuota de 3.800€, en segundo lugar, maquinaria con una 

cuota de 17.000€ y una amortización del 12%, su cuota del primer año es de 2.040€,  
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una cuota de 2.040€ el segundo año y de 2.040€ el tercer año, en tercer lugar, tenemos 

el equipamiento con un valor inicial de 11.500€, con una amortización del 30%, la cuota 

del primer año asciende a 3.450€, el segundo año tenemos una cuota de 4.050€, con 

una inversión dentro de este año de 2000€, el tercer año nos encontraremos con una 

cuota de 31.950€, y con una inversión en este mismo año de 93.000, en cuarto lugar 

tenemos el mobiliario, con un valor inicial de 90.000€ y una amortización del 30%, con 

una primera cuota de 27.000€, en su segundo año tendremos una cuota de 27.750€, y 

una inversión en este año de 2.500€, en el tercer año nos encontraremos con una cuota 

de 27.750€, en quinto lugar, tenemos los elementos de transporte, con una cuota inicial 

de 11.000€, su amortización es del 16%, su cuota del primer año es de 1.760€, al igual 

que la segunda, en el tercer año tenemos una cuota de 4.960€ y una inversión de 

20.000€, en sexto lugar, tenemos equipos informáticos con un valor inicial de 6.500€, y 

una amortización del 25%, la cuota del su primer año es de 1.625€, al igual que ocurre 

con el segundo y tercer año, en séptimo lugar, tenemos otro inmovilizado material, con 

una cuota inicial de 3.500€, con una amortización del 30% y tres cuotas anuales de 

1.050€.  

En cuanto al inmovilizado inmaterial, tenemos las aplicaciones informáticas, con un valor 

inicial de 2.500€ y una amortización del 50%, la cuota de su primer y segundo año son 

de 1.250€, sin encontrarnos con ningún tipo de cuota el tercer año. La suma de estos 

inmovilizados hace un valor inicial de 178.000, y un total de cuota del primer año de 

41.775, una cuota el total del segundo año de 43.125€, con unas inversiones en este 

segundo año de 4.500€, el tercer y último año, nos encontramos con una cuota de 

73.175€, y con unas inversiones en este año de 115.000€. 
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Cuenta de resultados (Pérdidas y Ganancias) 

La cuenta de resultados permitirá conocer a través de los ingresos y gastos, el beneficio 

o pérdidas que se obtienen al año. Es un elemento esencial en el plan económico-

financiero. 

Por otro lado, debemos tener en cuenta o saber diferenciar que ingresos y gastos no 

son lo mismo que cobros y pagos, ya que por ingresos y gastos entendemos que es el 

incremento o disminución del patrimonio o pasivo de la empresa, sin que vengan de las 

aportaciones de socios. Pueden haberse hecho efectivos o no. Como cobros y pagos 

entendemos que son los movimientos reales de dinero en la cuenta bancaria. El cobro 

es el dinero que llega a la cuenta bancaria de un ingreso y el pago cuando el dinero de 

la cuenta en relación a un ingreso. 

Por último, debemos de saber que todas las anotaciones que realizamos en la cuenta 

de pérdidas y ganancias son sin IVA. (Economipedia, Plan económico.Financiero). 

Al igual que sucede con el resto de cuentas, las cuentas de perdidas y ganancias se 

encuentran desglosado en el Excel de las correspondientes cuentas. Vamos hablar de 

esta cuenta en el periodo de los tres primeros años destacando algún factor dentro de 

esta, dentro del primer año tendremos unas ventas netas de 4.452.448€, el margen 

bruto de este primer año será de 2.270.275€, con un porcentaje del 51%, los gastos 

totales de explotación de 218.539€, y un porcentaje de 5%, si seguimos desglosando  



 

Título del trabajo 
Gómez Mesonero, Javier           

40 

 

este primer año como observamos en el archivo Excel nos encontramos con unos 

resultados antes de impuestos de 2.038.190€, y con un 46%, una vez realizado todas 

las operaciones obtendremos un resultado en este primer año de 1.528.643€. El 

segundo año lo comenzamos con unas ventas netas de 4.897.693€, obteniendo una 

variación del 10% respecto al año anterior, el margen bruto sobre ventas, es de 

2.505.193€, continuamos con una variación del 10% respecto al anterior años, el total 

de gastos de explotación es de 225.191€,con una variación del 3% respecto al primer 

año, seguimos el desglose de nuestro archivo Excel, y nos encontramos con el resultado 

antes de impuestos de este segundo año que asciende a 2.267.490€, llegando alcanzar 

un 11% de variación respecto al otro año, con estos datos obtenemos el resultado del 

periodo que alcanza 1.700.618€ y al igual que sucede con el resultado de antes 

deimpuestos tiene una variación del 11% respecto al año anterior, en el tercer y último 

año, tendremos unas ventas netas de 5.093.601€ con una variación respecto al segundo 

año de un 4%, en cuanto al margen bruto sobre ventas, hemos obtenido unos resultados 

de 2.605.629€, con una variación del 4% respecto al año anterior, todos los resultados 

de este tercer año también se encuentran desarrollados en nuestro archivo Excel, 

haciendo hincapié a los datos más a destacar, continuamos con el total de gasto de 

explotación con un resultado de 260.703€ y una variación del 16% respecto al segundo 

año, en cuanto a los resultado obtenidos antes de impuestos esta cifra alcanza los 

2.333.524€ y una variación del 3% respecto al segundo año, como observamos según 

avanzan los años los resultado de actividad van aumentando respectivamente, lo mismo 

sucede en este tercer año que obtenemos una variación del 3% respecto al año anterior, 

consiguiendo un resultado de 1.750.143€.  
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Cuenta de tesorería 

Es el documento que analiza la capacidad de la empresa para hacer frente a los pagos 

a través del análisis de la liquidez de la misma. Dentro del plan económico-financiero, 

la tesorería representa el flujo de dinero con el que cuenta la empresa (entradas y 

salidas). 

Es el documento para conocer las necesidades reales de fondos y establecer las 

negociaciones con proveedores e inversores para llegar a cubrirlas. Hay que hacer un 

seguimiento continuo del plan de tesorería y analizar las desviaciones frente a las 

estimaciones realizadas para poder corregirlas. (Economipedia, Plan 

económico.Financiero). 

Como hemos mencionado anteriormente tenemos un periodo mensual de entradas 

haciendo un total de estos meses de 4.922.693€, como ya hemos mencionado esta 

desarrollado todo el proceso de la cuenta de tesorería en nuestro archivo Excel, 

nosotros en este archivo Word estamos haciendo referencia a los datos de mayor 

importancia, en cuanto a las salidas de estos meses es de 1.861.801€, obteniendo una 

diferencia de 3.060.892€. 
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Balance de situación 

Dentro del plan económico-financiero el balance de situación es el inventario donde 

ordenan convenientemente los elementos patrimoniales que tiene la empresa y que 

conforman el activo y pasivo de la misma. Es la foto en un momento determinado, donde 

en un solo vistazo, podemos relacionar las inversiones con las fuentes de financiación 

de las mismas. 

El activo refleja la estructura económica de la empresa, sus inversiones o el destino de 

los fondos. Mientras el pasivo refleja la estructura financiera de la empresa, es decir, el 

origen de los fondos y recursos. 

El patrimonio empresarial es el conjunto de bienes, derechos y obligaciones que tiene 

una sociedad. La diferencia entre los bienes y derechos de la compañía (el activo) y lo 

que debe (el pasivo) es lo que conforma la riqueza empresarial. En contabilidad se 

define como patrimonio neto o recursos propios. (Economipedia, Plan 

económico.Financiero). 
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Resto de cuentas Plan Financiero. 
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