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El Centro Europeo de Empresas e Innovacion de Navarra, CEIN SA, es una sociedad publica
dependiente del Gobierno de Navarra que tiene por misién potenciar el desarrollo econémico
regional, incentivando el espiritu empresarial y la creacion de empresas.

En este marco, CEIN viene trabajando con el Ayuntamiento de Pamplona en el desarrollo y
diversificacion del tejido empresarial de Casco Antiguo y Rochapea dentro del programa euro-
peo Urban. Se pretende apoyar la instalacién de nuevos negocios y la regeneracion de los ya exis-
tentes en estos dos barrios.

En este contexto, y con el objetivo dltimo de orientar y hacer mas fécil la puesta en marcha de
nuevas iniciativas empresariales, hemos desarrollado una serie de manuales en los que encontra-
ra todas las indicaciones necesarias para definir perfectamente como ha de ser y cdmo gestionar
tu futuro negocio.

Si eres una persona que interesada en crear una restaurante en Rochapea encontraras en esta
guia un esquema ordenado de trabajo. Ahorraras asi tiempo y esfuerzo en la reflexion necesaria
para orientar y estudiar la viabilidad de un proyecto.

Esta guia es un modelo para realizar tu propio plan de empresa, con todas las pautas y datos per-
tinentes para el andlisis del mercado del barrio, la identificacion de la clientela y del producto o
servicio que se va a ofrecer, el céalculo de las inversiones y los tramites necesarios para su puesta
en marcha.

El modelo lo tendras que adaptar a tu situacion particular y a tu entorno concreto, al lugar en el
gue realmente vayas a prestar este servicio.

En la Mediateca Empresarial Urban (Edificio IWER de la Rochapea, Marcela Celayeta 75-
Entrada 4A) te ayudaremos a elaborar un plan adaptado a tu negocio en el que se reflejen las
estrategias de actuacién a corto, medio y largo plazo.

Esperamos haber logrando el objetivo principal de esta publicacion, editar una guia de interés y
utilidad que te haga mas facil hacer germinar tu idea.
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1
Objetivos y estructura
de la Guia






Esta guia pretende ser una base de trabajo para todas aquellas personas que tengan interés en
abrir un restaurante en Rochapea.

La guia es una referencia para quien quiera empezar su actividad empresarial como propieta-
rio/a de un restaurante. Es una base que te va indicando, en orden, qué cosas hay que tener en
cuenta, qué decisiones hay que tomar y qué tramites se deben formalizar.

Como puedes ver en el indice, se utiliza la siguiente estructura:

1. Analizar el barrio

2. Decidir qué tipo de restaurante montar
3. Concretar lo que voy a ofrecer

4. Cuanto voy a vender

5. Ver qué necesito para conseguirlo

6. Qué tramites tengo que hacer

Una de las ideas mas Utiles que te puede aportar esta guia es que, al pensar en la apertura de tu
restaurante, sigas exactamente este orden. Piensa primero en los clientes, luego en qué les vas a
ofrecer y al final te ocupas de tramites y nimeros. Insistimos, es muy importante para que enfo-
ques las cosas correctamente.
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2
La idea de negocio






Interesa concretar algunos aspectos y mostrar como, dependiendo del tipo de restaurante y de
clientela que nos interese, tomaremos unas decisiones u otras. Para poder hacerlo, nos vamos a
basar en un perfil de restaurante concreto, pero queremos dejar claro, que éste es solo un ejemplo.

La idea sobre la que vamos a trabajar es la siguiente: Un bar - restaurante de comida sana, con
posibilidad de productos y menus ecoldgicos, bioldgicos y vegetarianos, pero sin estar cerrado a
ninguna de estas clasificaciones.

En realidad puede haber muchas otras opciones validas. Quizas ti estés pensando abrir otro tipo
de restaurante (de comida casera, una sidreria, un restaurante gallego, uno de comida répida,
tematico...) En ese caso la guia también te resultara muy util. Hay muchas exigencias y detalles
comunes a todos ellos, y te sera Gtil para saber qué preguntas tienes que hacerte, en qué orden
planteartelas y como puedes contestarlas.

Por lo tanto, tendras que adaptar la informacion que recoge la guia a tu caso, a tu idea de nego-
cio, ubicacion prevista, nimero de socios, tamafio... todo, hasta al estilo personal que le quera-
mos dar al negocio.

En realidad, nuestro objetivo Ultimo es que puedas utilizar esta guia como base de trabajo para
redactar tu propio plan de empresa.

La guia esta ordenada seguin el esquema que se utiliza normalmente para hacer planes de viabi-

lidad de nuevas empresas. Aunque te pudiera parecer que el orden no tiene importancia, a la
hora de la puesta en marcha de un negocio es esencial respetarlo.
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3
Plan de marketing






PLAN DE MARKETING

Es fundamental conocer con precision el entorno y cémo es probable que éste evolucione, de este
modo podremos tomar posteriormente decisiones mas acertadas, aumentando las posibilidades
de éxito de tu negocio. Hacer una investigacién con cierto rigor, decicir que informacion vas a
necesitar, en dénde la podras encontrar y como vas a conseguirla.

En el barrio de Rochapea viven actualmente 21.090 personas, 10.665 mujeresy 10.425 hombres,
repartidas en las siguientes franjas de edad:

mas de 99 :
90-94 |
80-84 |
70-74 |
60-64 |
50-54 |
40-44 |
30-34 |
20-24 |

10-14 |

0-4 |

Fuente: Ayuntamiento de Pamplona — Padrén Municipal al 1/1/02

En anexo (Anexo 1) podras consultar la distribucion de la poblacién por sexo y por tramos de
edad.

Rochapea es ademas un barrio geograficamente proximo al Casco Antiguo, pero con unas barre-
ras fisicas (principalmente rio Arga y Murallas) que generan un cierto aislamiento del mismo.

Existe un Plan de Revitalizacion y Dinamizacion Comercial y Econdémica (en adelante PRDCE)
de Rochapea, que fue realizado en base a un estudio realizado en la zona en el afio 2001. Este estu-
dio nos sefiala qué Rochapea es una zona donde prima el transito rodado, con facilidad de acceso
en coche y con escasez de calles peatonales y &reas de esparcimiento y de atraccion turistica.
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En la siguiente tabla se detalla la valoracién por parte de los habitantes de Rochapea sobre dis-
tintos aspectos urbanisticos del barrio. La escala de valoracion es de 1 a 5, siendo 1 muy defi-
ciente y 5 excelente.

Facilidad de acceso en coche 3,84
Buena red de transporte publico 3,75
Estado de los edificios 3,72
Amplitud de aceras 3,64
lluminacioén 3,56
Intensidad de trafico rodado 3,48
Seguridad ciudadana 3,44
Contaminaciéon acustica 3,38
Facilidad de aparcamiento 3,32
Mobiliario urbano 3,28
Intensidad de trafico peatonal 3,25
Limpieza en las calles 3,20
Calles peatonales 2,84
Monumentalismo y atraccion turistica 1,79

Fuente: PR.D.C.E. — Asociacion de Comerciantes de EI Salvador

Ademas en el estudio se sefiala, y t también lo podras observar que es un barrio en el que la
poblacién realiza diversas actividades de ocio sin salir del mismo, generando posibilidades de
negocio y cierto volumen de actividad. Practicamente el 80% de la poblacion suele acudir a cafe-
terias y bares con animo de ocio. Mucho mas escasa es la costumbre de ir a restaurantes, que es
realizado por el 25% de sus habitantes. Podemos ver estas cifras en una tabla:

Ir a cafeterias o bares 79,9%
Ir a zonas de esparcimiento 59,8%
Ir a restaurantes 25,1%
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Vemos, por tanto, que Rochapea es un barrio algo aislado peatonalmente, que no posee un atrac-
tivo turistico y de esparcimiento especial y que, por tanto, no es receptor de un namero signifi-
cativo de visitas, sino que son los propios habitantes los que tienen el habito de realizar activida-
des de ocio en la zona.

En consecuencia, la mayoria de nuestra clientela esta formada por las personas que hacen vida
en el barrio.

Pensando en el tipo de restaurante del que estamos hablando, de comida sana, si que seria apro-
piado hacer desde ya una distincion entre dos tipos de clientes:

Entendemos como tal, la persona que hace vida en el barrio y que tiene una preocupa-
cion media por la calidad de los alimentos que come. Le parece bien comer sano pero no
mantiene una dieta especial ni busca de forma activa un perfil determinado de alimentos.

Persona especialmente preocupada porque su alimentacion diaria sea sana. Sigue un
determinado tipo de dieta o limitacion de lo que come y busca activamente productos
que encajen en ella. Puede ser de distintos perfiles: vegetariana, macrobidtica, ecologis-
ta, deportistas, personas con limitaciones por cuestiones médicas (colesterol, &cido
drico...), etc.

Tienen en comUn que quieren alimentos saludables y que estan interesados en saber y
controlar lo que comen. Ademas de comida sana suelen procurar seguridad alimentaria.
Les gusta consumir productos fiables, de procedencia conocida y controlada. Este aspec-
to se intensificd en 2.001, a raiz de la crisis de las vacas locas, fiebre aftosa, peste porci-
na, etc.

Ahora vamos a pensar en qué es lo que va a hacer que estos clientes acudan o0 no a nuestro nego-
cio, vamos a pensar qué quieren. Para ello es interesante que dividamos el bar restaurante en
varios negocios distintos y los veamos uno por uno. Esta divisién puede ser la siguiente:
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Cafés y chiquiteo Cafés y chiquiteo ocio

Menus diarios Comidas de ocio - Celebraciones
Cafés y chiquiteo ocio Cafés y chiquiteo ocio

Cenas diarias Cenas amigos y copas- Celebraciones



Los dias laborables vendran tanto las personas que trabajan en Rochapea (sean o no del barrio),
como los vecinos/as (personas jubiladas, desempleadas).

Lo que maés les animara a entrar en el bar sera:
* Ubicacion: Que esté cerca de su puesto de trabajo, su casa 0 su ruta de chiquiteo.

* Servicio: Trato familiar, que se sientan como en casa, como clientes de diario. Se
conozca su nombre, se les escuche, etc.

A los clientes sensibilizados les gustaria ademas, degustar un almuerzo algo distinto. Ademas del
café y bollo habitual, les gustaria encontrar otras alternativas, como café ecoldgico o tal vez pie-
zas de fruta, zumos variados, infusiones o batidos naturales.

En Rochapea, pueden ser interesantes para este tipo de consumo:

* las zonas cercanas a centros de trabajo, como es el area de Matesa y la zona cercana al
poligono de Artica.

« las areas mas comerciales, donde coinciden rutas de chiquiteo con trabajadores/as de
comercios, bancos, alguna oficina, etc. Estas pueden estar en torno a Marcelo Celayeta.

* en otras areas muy interesantes en desarrollo, como son el Parque de los Enamorados, el
Paseo del Arga, el Bulevar de Rochapea y la zona del Museo de los Sanfermines.

Para calcular los cafés y chiquiteo de Ultima hora de los dias laborales y fin de semana, hay que
sumar a los vecinos del barrio que trabajan fuera y descontar los que trabajan en Rochapea y
viven fuera.

Su plan serd mas familiar, en grupos de amigos y menos apresurado. Vamos a analizar distintas
variables:

Ubicacion: La cercania ya no sera tan esencial.

El entorno: Interesa mucho un entorno de ocio. Que haya mas bares, estar en zona
de poteo, un pargue para los nifios, el tener terraza, estar cerca de un
paseo bonito, etc.

Servicio: El trato pasa a ser determinante. Se tienen que sentir muy bien. Ahora
buscan mas el ambiente acogedor que la propia consumicion.

La consumicién: En principio no es lo fundamental, pero si puede ser clave si consigues
tener algo que te distinga, como un buen panel de pinchos sugerentes
0 productos distintos a los que puedan encontrar en los demas bares.
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Nuevamente, en este momento la clientela sensibilizada puede encontrar un valor afiadido si le
brindamos la posibilidad de tomar algo que encaje con sus costumbres, como zumos, cerveza
bioldgica, vino ecoldgico, etc.

Para este negocio, que puede ser muy interesante para el bar restaurante, la mejor ubicacion esta
en las zonas de poteo y paseo de Rochapea. Una de ellas se sitGa en torno a la tradicional via de
actividad, Marcelo Celayeta. A ésta hay que sumar areas en desarrollo donde se generara pro-
gresivamente mas ambiente, como el Parque de los Enamorados, el Bulevar de la Rochapea y la
ribera del Paseo del Arga.

Este es el elemento central de un restaurante de barrio de nivel medio. El pablico fundamental
de los menus diarios son las personas que trabajan en Rochapea y tienen jornada partida.

Estos/as clientes buscan:

* Ubicacion: Si el restaurante esta ubicado en una zona en la que aparcar no sea
muy f&cil, tienes que pensar en que la gente vendrd andando, por lo
que el radio de accion es bastante pequefio. Este se podria estimar en
10-15 minutos, que viene a suponer un kilémetro.

Hay que tener en cuenta ademés que normalmente el y la cliente de
menu diario es bastante fiel y tiende a repetir comedor. En general,
buscara un restaurante que le guste tanto para ir un dia de buen tiem-
po como para volver un dia de lluvia. Su disposicion a desplazarse
andando sera menor.

Si el restaurante cuenta en su entorno inmediato con espacio para
aparcar, la situacion cambia, puesto que los clientes pueden acercarse
en coche. Esta situacién, sin embargo, no es la mas habitual en
Rochapea.

e Comida: En la comida diaria la clientela buscara platos agradables y sencillos y
raciones generosas.

* Precio: En este caso, el precio importa mucho mas que en los otros casos. Si el
resto de elementos (comida, atencidn, ubicacion) estan bien, no sera
necesario que seas el méas barato, pero si que tendras que mantenerte
a un nivel cercano al resto de los restaurantes de la zona. Un precio
sensiblemente mé&s alto (2-3 euros por encima de la media) podria
hacerte perder clientela (o no ganarla).

« Servicio: Sigue siendo muy importante el trato cordial y amable. Piensa que

todo el mundo quiere comer como en casa. Para esta parte del nego-
cio, la rapidez es esencial.
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A todo esto hay que afiadir nuevamente aspectos especificos que atafien a la clientela sensibili-
zada:

* para estas personas no sera tan restrictiva la ubicacion, y posiblemente estén dispuestas
a desplazarse algo mas por ir a un lugar diferente.

« valoraran mucho que en el menu haya opciones sanas, como ensaladas, verduras, carne
blanca sin mucho aceite, ni grasas saturadas, etc.

* les gustara ademas tener informacion sobre lo que comen, tanto sobre posibles certificados
(bioldgico, ecolbgico, agricultura integrada...), como de su origen y valores nutricionales.

Para pensar en zonas de Rochapea adecuadas para esta parte del negocio ahora te tienes que
centrar en la cercania de los centros de trabajo. Nuevamente tenemos Matesa y poligono indus-
trial de Artica. Los y las trabajadoras de comercio no son interesantes, porque cierran bastantes
horas al mediodia y tienden a ir a casa a comer. Los de los bancos y algunas oficinas tampoco.
Normalmente disfrutan de jornada continua y se van a su casa al terminar la jornada.

Cuanto mas cerca te situes de estos centros de trabajo serd mejor. Tampoco Rochapea es muy
extenso, pero seguramente una ubicacion cercana a la Plaza Margarita de Navarra o calle de San
Blas serdn mas interesante que la zona de la Plaza de Sancho Abarca, ya algo alejada, o mas
aln que el area préxima a los Corralillos del Gas y futuro Paseo del Arga. Esta Gltima ubicacion
resulta alejada para ir andando todos los dias y exigiria un atractivo muy especial del restauran-
te, que tal vez se podria lograr para la clientela sensibilizada, pero dificilmente para la comun.

Las comidas de ocio se celebraran el fin de semana. Rochapea, al menos de momento, no es un
barrio receptor de visitas de personas de otros barrios o0 pueblos para compras, ocio y paseo.
Seguramente con todos los proyectos de renovacion en marcha esta situacion cambiard, pero
para hacer un plan de una empresa se debe ser prudente y conservador, especialmente en cam-
bios de hébitos. Debes contar por tanto con:

 Lasy los vecinos del barrio en el caso de la clientela comdn . Es posible que vengan per-
sonas de otros barrios, pero sin una motivacion especial es poco probable.

sLas y los clientes concienciados de Pamplona. En este caso si que existe una motivacion
especial, y este perfil puede primar aspectos como la comida sana y especial frente a la
ubicacion del restaurante.

En esta ocasion van a buscar esparcimiento, un lugar agradable en trato y espacio. Los y las clien-
tes valoraran aquello que buscan en el café y chiquiteo de ocio: trato y entorno de ocio.

En este caso, debes tener muy en cuenta ademas la ambientacion del local. Este aspecto es siem-
pre importante, pero mucho mas cuando la gente va a comer y disfrutar con idea de estar tiem-
po de charla en el local. La ambientacién es una caracteristica clave para los clientes sensibiliza-
dos. Piensa que en este caso no sélo van a comer, ni siquiera sélo a entretenerse. Estan ejerci-
tando una manera diferente de ver el mundo. Quieren sentirlo, sentirse algo distintos, sentirse en
un entorno que respeta su escala de valores.
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La ubicacién idénea serd, sin duda, las zonas més agradables y abiertas, las plazas de Rochapea
que estan bien cuidadas, los parques, como el de los Enamorados y toda la zona del futuro Paseo
del Arga.

En un barrio de las caracteristicas de Rochapea es dificil que esta parte del negocio genere ingre-
sos interesantes. Los y las trabajadoras de otros lugares ya no estan en el barrio y la gente del
lugar tiende a cenar en casa. No es una zona en la que haya ambiente nocturno los dias labora-
bles como para mantener la actividad.

Para esta parte del negocio se puede decir, en primer lugar, algo parecido a lo que se ha comen-
tado en comidas de ocio. Puede ser que personas de otras zonas acudan a cenar y salir por el
lugar, sobre todo a partir de los cambios que vayan dandose en el barrio. Pero de momento
hemos de contar con los habitantes de Rochapea. En el servicio de cena la clientela es la misma
gue en las comidas de ocio:

 Clientes comunes de Rochapea
* Clientes sensibilizados/as de Pamplona

Y para el chiquiteo nocturno nos deberiamos limitar exclusivamente a la gente del barrio. Para
esta franja horaria la edad media descendera y los que vayan a acudir seguramente seran cua-
drillas de jovenes.

En el servicio de cena de fin de semana la clientela valorara:

» Comida: Que esté rica, que sea un tanto especial, distinta a la que se come todos
los dias en casa. Platos algo més elaborados y originales seran bien reci-
bidos.

« Ubicacion: No es tan importante. Mucho mejor si se esta en zona de transito de

gente y ambiente, pero no es imprescindible. La cuestion es no estar
excesivamente alejado.

El entorno agradable (parque, jardines...) favorece, pero no es tan cru-
cial como en las comidas de ocio.

* Precio: También importa menos que en las comidas de menu. Manteniendo
un nivel normal, es mejor dar prioridad a que la cena esté rica y sea
algo especial.

* Servicio: Aqui no es tan importante la rapidez. Lo que busca la gente es un

ambiente agradable, divertido.

Ambientacion:  Sin duda una cuestién muy importante. La gente quiere sentirse bien
y si lo consigues, irdn mas, recomendaran a gente y se quedaran mas
tiempo. Es muy interesante que a los y las clientes les apetezca alargar
la cena, porque entonces consumen cafés y copas, con lo que se factu-
ra bastante y se consigue mucho margen.
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Para las copas de noche la cuestion clave y central es el ambiente. Estar en una zona con cierto
movimiento, tener una decoracion animada y acogedora, musica de un tipo y volumen y trato
acorde. En este caso la gente acude a los bares con los que se identifica, por el tipo de musica,
zona y, muy importante, por la gente que acude al local.

La competencia principal del nuevo restaurante seran los otros establecimientos de Rochapea,
particularmente servicio diario y dirigido a la gente del barrio.

En el caso de las y los clientes sensibilizados, para las comidas y cenas de ocio tendremos que
afladir como competencia a los restaurantes vegetarianos y ecoldgicos de Pamplona.

En el primer caso, en el barrio de la Rochapea existen 69 establecimientos que pueden ser com-
petencia de tu negocio:

RESTAURANTES DE DOS TENEDORES 167140 1
RESTAURANTES DE UN TENEDOR 167150 7
CAFETERIAS DE UNA TAZA 167230 1
SERVICIOS EN CAFES Y BARES 167300 60

Fuente: altas en el Impuesto de Actividades Econémicas, Enero 2.002

En este caso uno de los aspectos que tenemos que estudiar es su ubicacién. Vamos a ver dénde
estan situados estos establecimientos en un mapa de Rochapea.
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@ Restaurantes de dos tenedores
O Restaurantes de un tenedor
O Cafeterias de una taza

@ Servicios en cafés y bares

En el caso del bar restaurante, la cercania de la competencia puede ser mas una ventaja que un
inconveniente. No hay que buscar un lugar donde no existan competidores. Si has leido el apar-
tado sobre clientes ya sabras que interesa ubicarse en lugares o que estén muy cerca de los cen-
tros de trabajo o donde ya hay circulacion de personas y cierto ambiente.

La valoracion que los consumidores de Rochapea tienen de la dotacion de que disponen de bares
y cafeterias es ademas notablemente positiva. Esto varia al precisar su conformidad con las
opciones existentes en el barrio de pubs y discotecas, asi como de zonas de esparcimiento que
apoyen estas actividades de ocio. En estos casos la valoracion es muy negativa, como puedes
observar en la siguiente tabla:

(1) Cada establecimiento esta colocado en su calle. Su colocacién en el niimero de portal correspondiente no es exacta.
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Cafeterias, bares... 4,08

Restaurantes 3,47
Locales de comida rapida 3,09
Zonas de esparcimiento (parques, jardines...) 2,92
Pubs y discotecas 1,65

Fuente: PR.D.C.E. — Asociacién de Comerciantes El Salvador

La competencia es ademas una fuente de ideas, asi que serd muy interesante que la observes.
Tienes que estar atento/a a sus precios, sus platos, servicio, etc. Puedes ademas recoger ideas de
empresas que no sean competencia directa, bien porgue sean restaurantes vegetarianos de otras
ciudades o porque sean negocio distintos.

Como referencia de precios de la competencia y haciendo una media de lo que los y las clientes
pueden encontrar en Rochapea, en el afio 2002 se podrian establecer como precios medios:

- Menus entre semana 7,50
- Carta diario 12,00
- Menus fin de semana 12,00
- Carta fin de semana 18,00
- Cenas fin de semana 14,50
- Café 0,80
- Cafna 1,50
- Tinto normal 0,50

Recuerda que tienes que pensar ademas en el futuro, en cdmo seréa el barrio dentro de tres o cua-
tro afios. Por lo tanto, hay que pensar en la competencia que habré entonces, en los bares que
puedan abrir. Lo més probable es que surjan nuevos locales en las zonas que se estan desarro-
llando, especialmente en zonas de bajeras sin ocupar, como en las calles proximas a la plaza de
Sancho Abarca.

Centrandonos ahora en los competidores mas especificos, en los que compiten con tu negocio
para dar comidas y cenas de ocio a la clientela sensibilizada, encontramos los siguientes:
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Esta situado al otro lado de la ciudad, en Azpilagafia, concretamente en la calle Rio Alzania.
Ofrece s6lo menUs y se basa en un trato muy familiar y en mantener una clientela muy estable
y fiel, de habitos vegetarianos. Sirve comidas de lunes a sdbado y cenas los viernes. Los domin-
gos y dias festivos permanece cerrado. EI men( entre semana cuesta 8,20 euros.

Este restaurante esta localizado en la calle San Nicolés 19-21 de Pamplona, en el Casco Antiguo.
Sirve tanto menuds como carta, su clientela rota algo méas. Permanece cerrado los lunes, jueves
noche y domingos. Sirven vinos e infusiones. No sirven cafés ni esta permitido fumar.

Estd ubicado lejos de Rochapea, concretamente en la calle Tajonar, frente a los Edificios
Inteligentes, dentro del Segundo Ensanche. Este restaurante no sirve comida vegetariana sino
ecoldgica. En realidad el negocio completo es un restaurante y una tienda de productos ecol6gi-
cos, muchos de Navarra. Son dos espacios contiguos pero independientes.

En el restaurante ofrecen opcion tanto de ment como de carta. Ofrece cuatro interesantes opcio-
nes de menu, todos con productos ecoldgicos:

* Menu vegetariano, a 13,8 euros

* MenU con carne, a 16,08

» Menu vegetariano para llevar a casa, a 7,85
» Mend con carne para llevar, a 10,22 euros

Esta situado en la calle Irunlarrea 6-8 . Permanece abierto todos los dias de la semana excepto
lunes y viernes a la noche. EI menu del dia se ofrece a 9,50 euros.

No sirven ni bebidas alcoholicas ni café y tampoco se puede fumar.
En tu caso, y una vez que estés centrado en el tipo de restaurante que quieres abrir, convendria
gue recogieras este tipo de informacidon sobre la competencia mas directa, que los visitaras per-
sonalmente y que te prepararas una tabla con dos apartados:
1. Apartado de valoracién: donde recojas tu propia valoracion de una serie de aspectos
importantes (la ubicacion, el aspecto externo...). Puedes valorar de 1 a 10, como el siste-
ma tradicional de evaluacion académica.

2. Apartado de datos: donde apuntes cifras concretas (horarios, precios...)
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Valoraciones

Ubicacion

Aspecto externo
Decoracién interior
Amabilidad en el trato
Variedad del menu
Rapidez del servicio
Presentacion de los platos
Calidad culinaria

Datos

Horarios

Calendario semanal
Capacidad de comensales
Numero de personas trabajando
Numero primeros platos
Numero segundos platos
NuUmero de postres

Precio del menu

Tendras dos tipo de proveedores:

Existe gran variedad de posibilidades. En todo lo que compete a maquinaria e instalaciones
importantes debes buscar los proveedores que mas garantia te den de servicio post-venta. Una
averia en los fogones, la cdmara, cafetera o cualquier elemento central del bar restaurante que
tarde en resolverse te impedira ofrecer tus servicios con calidad. Dejarés de facturar y posible-
mente perderas clientes.

En este caso deberias fijarte mas en la calidad del alimento, que va a incidir directamente en el
servicio que puedas ofrecer. Estamos ademas hablando de un restaurante de comida sana dirigi-
do en gran parte a un publico preocupado por lo que come.
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Deberés conocer las calificaciones de los alimentos (agricultura y ganaderia convencional, eco-
l6gica, integrada, en conversion), denominaciones de calidad (ternera de Navarra, alimento arte-
sano de Navarra...), denominaciones de origen (queso Roncal, piquillo de Lodosa...) y sus siste-
mas de control.

Para ello, podras utilizar proveedores habituales de alimentos (Mercalrufia) y combinarlos con
proveedores especiales, como puede ser un distribuidor de productos ecolégicos (Urkiola es el
maés importante de Navarra) o directamente con los elaboradores, bien sea contactandolos a tra-
vés de cooperativas como TrigoLimpio, o a través de organismos reguladores, como el Consejo
de la Produccion Agraria Ecol6gica de Navarra (CPAEN) para los productos biolégicos o tam-
bién el Instituto para la Calidad Alimentaria de Navarra (ICAN), que regula por ejemplo los ali-
mentos artesanos.

Ten en cuenta que gran parte de las provisiones son perecederas y que por lo tanto no es conve-
niente que hagas compras exageradas. Aprovecha las ofertas, descuentos por volumen de com-
pras solamente en compras de alimentos o bebidas no perecederas.

Vete reponiendo diariamente conforme vas consumiendo y pide consejo a ti proveedor sobre
todo al principio hasta que vayas viendo como marcha el restaurante y ti mismo seas capaz de
gestionar tus compras.

Te adjuntamos en el anexo un listado de posibles proveedores ordenados por productos. Tienes
ademaés otras posibilidades, como apoyarte en una cooperativa para realizar las compras.

Al hablar de entorno en general nos referimos a cuestiones relacionadas con legislacion, aspec-
tos politicos, evolucion econdmica general, tendencias culturales y climatolégicas que también te
van a afectar.

Es conveniente que reflejes solamente los elementos del entorno que realmente afectan, aquello
gue tiene consecuencias en el negocio.

En lo que se refiere al entorno en general, te pueden afectar tres grandes factores:

El principal entorno que va a marcar la vida del restaurante es el propio barrio. Ya sabes que tie-
nes que pensar en cdmo sera todo en el futuro, dentro de tres afios, por ejemplo. Y Rochapea va
a cambiar mucho. Hay principalmente cuatro grandes cambios:

e Se van a habilitar nuevas zonas de paseo y ocio. Paseo del Arga, Museo de los
Sanfermines y Bulevar de Rochapea como principales.

* Va a aumentar la dotacion de servicios. Nuevos comercios Y, claro esta, mas bares, cafe-
terias y restaurantes. Esto ya esta ocurriendo.
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» Aumentard la poblacion.

« Seinstalara alguna empresa més. Crecerd en numero de oficinas en Matesa y habra nue-
vas instalaciones.

Todo ello va a ir modelando un barrio mas habitado, con mas flujo de gente, mas calidad de vida
y més vida de ocio y en la calle. Este desarrollo previsto es muy positivo para el bar — restaurante.

El grupo que hemos denominado como clientela sensibilizada es cada vez mayor. Conforme pasa
el tiempo los ciudadanos van tomando mayor conciencia de la incidencia de la alimentacion dia-
ria en su salud.

Cada dia mas gente sigue determinadas dietas y quiere controlar lo que come. En realidad se
suman tres tendencias:

» Mayor preocupacion por la salud en general.

» Mayor conocimiento dietético y conciencia de la importancia de la alimentacion en la
salud.

» Mayor desconfianza en los alimentos convencionales.

Conviene de todas formas tener en cuenta también que la regulacién y control de términos como
ecoldgico, artesano, natural, casero, etc. es reciente y parcial. También lo es el conocimiento por
parte del consumidor de todas estas clasificaciones y lo que implican. Es un mercado todavia inma-
duro. Eso hace que no exista tampoco una confianza ciega en los productos que asi se etiquetan y
que se generalice un cierto grado de escepticismo en el uso de estos términos.

Ya habrés oido muchas veces que las costumbres estdn cambiando, que cada vez todos nos move-
mos mas y tenemos menos tiempo. Esto afecta a muchas negocios y, entre otros, al mercado de
menus y comidas rapidas y funcionales. En general hay cada vez més gente comiendo fuera de casa
de forma méas 0 menos continua, y eso puede beneficiar a tu futuro restaurante.

En este apartado se recogen las conclusiones de todo lo que hemos visto hasta ahora en el punto 3.
Las conclusiones de la situacion del entorno (clientes, competencia, legislacion...) que van a afectar
a nuestro restaurante..
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* La poblacion de Rochapea esta en cre- * El barrio de momento es poco recep-

cimiento. tor de visitas de ocio.
* La oferta de bares y restaurantes tam- * Existe bastante escepticismo sobre el
bién crece y no esta saturada. uso de términos como ecoldgico,

« La mejora en la calidad de vida del natural, etc.

barrio encaja con la idea de un restau-
rante de comida sana.

* Creacidn de areas de ocio y paseo, ade-
cuado mejorar el consumo en tardes y
fines de semana.

» Tendencia general a comer alimentos
mA4s sanos.

» Necesidad creciente de comer fuera de
casa.

Para analizar a qué clientes debemaos dirigir el local, vamos primero a definir qué tipos de clien-
tes posibles podria haber. Los podemaos clasificar desde dos puntos de vista y luego hacer combi-
naciones.
La primera clasificacion podria ser por su relacion con Rochapea:

1. Trabajadores y trabajadoras en Rochapea.

2. Residentes en Rochapea.

3. Resto de Pamplona y comarca.
(Si una persona trabaja y vive en el barrio lo incluimos en Residente en Rochapea).

Y la segunda por su interés por la comida sana. Podria ser:

A. Comunes: no tienen interés especial.
B. Sensibilizados/as: siguen una o les interesa cuidar la dieta.

Combinando las dos clasificaciones tendriamos 6 tipos de clientes:

1. Trabajadores/as en Rochapea 1 2
2. Residentes en Rochapea 3 4
3. Resto de Pamplona 5 6
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Seis tipos de clientes distintos pueden dispersar nuestros esfuerzos. A la hora de orientar el nego-
cio, pensar qué ofrecer concretamente, de ambientar el local, etc., es mejor centrarse un poco
mas. Para eso vamos a pensar en los distintos negocios o tipos de servicios que podemos ofrecer
y en qué posibilidades tiene cada uno en los 6 tipos de clientes.

Cruzamos los servicios con los tipos de cliente y hacemos una pequefia valoracion:

Cafés y chiquiteo 2 3 2 3 1 1
Cafés y chiquiteo ocio 1 1 2 4 1 1
Mends diarios 3 4 1 2 1 1
Comidas de ocio 1 4 1 4 1 4
Cenas diarias 1 1 1 1 1 1
Cenas ocio 1 4 1 4 1 4
Copas 1 1 1 1 1 1
Comidas llevar 1 4 2 4 1 2

1: Pueden usar el servicio, pero o bien no tiene un atractivo especial para él o ella o no le
resulta muy accesible. El fondo lo dejamos en blanco.

2: El servicio puede estar bien. Aporta alguna ventaja sobre otros servicios del barrio. Lo
sombreamos claro.

3: El servicio tiene més atractivo que otros. Hay de todas formas limitaciones en el interés
0 en las posibilidades de usarlo. Sombreado medio.

4: Es la mejor combinacion tipo de cliente — servicio. Encaja tanto el interés del usuario/a
como su disponibilidad para ese servicio. EI sombreado mas oscuro.

Asi se ve muy claramente dénde tenemos mas capacidad de penetracion. Las celdas oscuras se
concentran en los/as sensibilizar, especialmente en los que hacen vida en el barrio. Ellos/as seran
nuestros clientes objetivo.

Entonces ¢qué hacemos? ;Nos dedicamos exclusivamente a esa clientela? ;Marcamos muy cla-
ramente que nuestro café— restaurante esta orientado a ecologistas o vegetarianos/as? VVamos a
recordar dos cosas:

< Pamplona no es una ciudad grande y Rochapea es un barrio relativamente pequefio con
un numero limitado de visitas.

 La costumbre de alimentacion vegetariana o ecologista esta creciendo, pero es aln muy
incipiente. Existe ademas cierto escepticismo sobre determinados términos.

urban



Tenemos por tanto que abarcar distintos tipos de clientes. Debemos ser algo especiales para los
y las clientes sensibilizados pero sin resultar demasiado extrafios, novedosos o distantes para los
comunes.

Ponemos en marcha, por tanto, una cafeteria — restaurante de comida sana. Segun habiamos ade-
lantado al principio: que dé opciones de seguir una dieta vegetariana o ecoldgica, pero sin cerrar-
se a ninguna de estas clasificaciones, sino cifiéndose al concepto de comida sana y controlada.

Vamos a ver como se puede concretar esta definicion. Vamos a tomar decisiones de marketing y
de estructura.

Una vez que tienes claro a quién vas a dirigirte, quiénes son tus clientes/as objetivo, tendras que
empezar a tomar decisiones siempre teniendo en cuenta y sin olvidar el punto de vista de éstos
y éstas:

- Los servicios a prestar, productos a ofrecer

- Los precios por servicio

- La comunicacion de tu servicio

- etc.

Las decisiones deberan ser coherentes, que unas se apoyen en otras, ademas las debes enfocar
desde la Optica de tus clientes/as objetivo.

Decoraciéon con materiales limpios, naturales y ligeros: maderas claras, cristales e introduccion
de fotografias de naturaleza Navarra. Musica tranquila en el bar a volumen reducido. En gene-
ral ambiente natural y préximo, sin ser excesivamente tradicional, mistico o ecoldgico.

Es muy importante que el escaparate, la fachada, transmita la misma idea. Que la entrada al bar
sea muy abierta, que invite a entrar, sin barreras fisicas o visuales. El espacio del restaurante
puede estar algo mas recogido.

Apoyate en un profesional, cuéntale en que tipo de servicio y de publico estas pensando para que
tu local guarde coherencia con esto. Si no puedes invertir dinero en esto, invierte tiempo y obser-

va restaurantes de otras ciudades que sean de estilo al tuyo y que puedan dar resultado en el
barrio.

Los productos habituales de un bar — cafeteria, con alguna modificacion:

* Bolleria ecoldgica — integral y artesana.

* Inclusion de amplia gama de té e infusiones, con indicacion de sus caracteristicas.
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Inclusion de cafés y cacaos ecoldgicos y/o provenientes de comercio justo.

Surtido amplio de zumos de frutas con y sin leche. Denominacién de los zumos en fun-
cion de sus cualidades (un vistalegre, un pielsana, etc)

Vinos biolégicos de Navarra.

Tapas y pinchos variados con productos biolégicos o con denominacién de origen (tapa
queso Roncal, chorizo artesano de Navarra, pimiento de Lodosa relleno de ternera de
Navarra...).

Menu de comida sana. Combinaciéon en un solo menu de opciones vegetarianas, biolégicas,
macrobidticas, dietéticas, etc.. Para ello ofrecemos 6 primeros, 5 segundos y 5 postres.

En una primer pagina del menu se ofrecen los distintos platos en una lista como en todos los res-
taurantes, pero con descripcion algo mas detallada sobre los ingredientes. Por ejemplo:

En vez de “Escalope con patatas fritas” = “Escalope de ternera de Navarra con guarnicion de
verdura ecologica”.

En péaginas posteriores, para quien lo quiera consultar, se ofrece mas detalle de cada plato en una
tabla del estilo:

Ensal Arco lIris — I hori
nsalada Arco Iris — escarola, tomate, zanahoria, 90% 625 16g 789 219

berenjena, aceitunas, guisantes y queso.

Ensalada Energia — lechuga, apio, cebolla,
alubias de Tolosa, nueces y queso.

- 9% 1612 53g 81g 519

Pato - pato asado con guarnicion
de verdura ecolégica

100% 1520 42¢g 150 8,2¢g

etc.

Habria que indicar que los valores nutricionales reflejados son una aproximacion, que puede ser
muy Util para las personas que controlan su dieta. Tiene sobre todo el efecto de transmitir la ima-
gen de cocina sana y controlada.

Tendriamos gue tener una lista de productos ya pensados e ir rotandolos en el mend. Convendria
tener una lista amplia. Siendo platos algo especiales el nimero de opciones tiene que ser algo
mayor, puesto que es mas probable que a una persona, acostumbrada a la comida tradicional,
no le gusten varios de nuestros platos.
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Esquema muy parecido ampliando las opciones: 10 primeros, 6 segundos y 6 postres e introdu-
ciendo algun plato de materia prima mas selecta y cara y/o de més elaboracion.

Aprovechando el valor afiadido de la comida, dado su carécter de comida sana y controlada, ofre-
cemos la posibilidad de llevarla a casa. Utilizamos los mismos menus, el que esté activo en el dia.

Como nuestra comida es especial, por necesidad y para ser creible, vamos a cobrar algo méas que
la competencia convencional. Por no distanciarnos mucho, y respetando la idea de restaurante
que hemos concebido, cobramos también algo menos que la competencia especificamente eco-
I6gica. Los precios del restaurante seran:

- Menus entre semana 9,50
- Menus fin de semana 13,90
- Carta

Tenemos gque pensar que el o la cliente compara directamente entre el plato de un estableci-
miento y el de otro y relaciona diferencia de precio con diferencia de calidad de la comida. Si
piensa que los alimentos que usamos son por ejemplo un 30% mas caros, le parecera razonable
que comer en nuestro restaurante cueste un 30% mas.

A nosotros, sin embargo, si la comida nos cuesta un 30% mas, el plato no nos sale un 30% mas
caro. En realidad la materia prima en un restaurante viene a representar el 25% del coste, por
lo que nos saldria el plato un 30% de ese 25% mas caro, un 7,5% mas caro. Tenemos que apro-
vechar esta diferencia entre percepcidn del cliente y realidad del negocio.

Los servicios de bar de productos convencionales los cobraremos al precio medio del barrio. En
los productos especiales (bebidas biologicas, embutidos artesanos...) el precio dependera en gran
parte del coste de este alimento especial, pero en general cobraremos un 25 — 35% mas que un
producto convencional.

Dado el mayor nivel de precio convendra que demos facilidades en el sistema de cobro, por lo
que ofreceremos la posibilidad de realizar el pago con tarjeta.
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La distribucién hace referencia a la forma de hacer accesible nuestro servicio al cliente. En un
restaurante, la decision fundamental a este respecto es la ubicacion.

En nuestro caso queremos combinar publico de entre semana (deciamos mas cercano a Matesa
y poligonos) con publico de ocio (mas propenso a aproximarse a paseo del Arga, etc.).
Necesitamos por otro lado una ubicacion cuya estética sea acorde con la idea de calidad de vida,
espacio sano, etc. No olvides que el local debe cumplir una serie de requisitos en cuanto a dimen-
siones minimas, requisitos que vienen desarrollados en las ordenanzas de construccién y de sani-
dad. Adjutamos en anexo (Anexo 3) la Ordenanza de Sanidad n° 3 : establecimientos de hoste-
lerfa y similares.

Las ubicaciones pueden ser varias dentro de Rochapea. Una que cumple satisfactoriamente con
todos los requisitos es el Parque de los Enamorados.

La mejor publicidad es la que puedan hacer tus clientes “el boca-oido”, por lo que tendras que
cuidar especialmente su atencion. Este es un buen sistema, aunque tiene el inconveniente de ser
algo lento.

Como en la primera fase te pesara el esfuerzo de la inversion y se acumularan los gastos, es muy
conveniente que ayudemos al boca — oido con distintos sistemas para comunicar la apertura.
Algunas ideas que podrias hacer son:

 Convertir la apertura en noticia. Como es un estilo de restaurante bastante especial se
puede hacer noticia de su inauguracion. Convendria preparar unas notas de prensa y
entrevistarse con los principales medios de Pamplona y Rochapea (Prensa regional y
local, revistas del barrio, emisoras de radio, etc). Debes procurar que los medios escritos
publiquen la noticia el fin de semana.

« Editar un pequefio cartel anunciador del nuevo restaurante y unas tarjetas pequefias y
coquetas para llevar en la cartera.

» Colocar carteles y dejar a la vista tarjetas en los distintos centros de trabajo, especial-
mente en los més cercanos al local.

» Hacer lo mismo en comercios en los que te den permiso. Conviene hacerlo especialmente
en los comercios donde pueden ir los clientes sensibilizados, como herboristerias e inclu-
so farmacias.

* Tener un detalle, un café o postre gratis, con los comerciantes la primera vez que vayan.
Son unos prescriptores estupendos, pueden dar tu restaurante a conocer.

 QOrganizar un pequefio evento el domingo de la inauguracién. Buscar la colaboracién de
artesanos y productores ecoldgicos y organizar en el parque una pequefia muestra con
venta — regalo — promocion de alimentos en el parque. Pequefia feria de la alimentacion
sana de Navarra.
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En todo es muy importante que quede claro el estilo del restaurante y su ubicacion exacta, para
que nadie tenga duda de que lo encontrard a la primera.

El nombre de marca tiene que ser sencillo, facil de recordar y que sugiera algo relacionado con
el estilo del restaurante. En nuestro caso algo relacionado con una alimentacion sana, un nom-
bre que no sea rebuscado, que pueda resultar proximo a comunes o saludables, que no dé la sen-
sacion cerrada de local ecoldgico o vegetariano.

Un nombre valido para cubrir todos estos requisitos puede ser el de bar restaurante Vida sana.
Podria haber otros muchos nombres adecuados.

En funcion de todo lo que se ha analizado del mercado (de lo que quieren los clientes de
Rochapea y de lo que ofrece la competencia) y de las decisiones que se han tomado (tipo de res-
taurante, servicios que ofrece, precio...) ahora se debe concretar en una prevision lo que se cree
gue puede ser razonable vender.

Como ya hemos comentado desde el principio, el objetivo de la guia es servir de pauta para que
tu realices tu propio plan, el de tu restaurante concreto. Por eso mismo en este apartado en el
gue comienzan las cifras no queremos reflejar unas cuentas que se pudieran interpretar como lo
que facturara un restaurante nuevo en Rochapea, con el colofon final de cuanto dinero se gana-
ra o perdera. Esta guia no es una respuesta a si tu proyecto es viable o no. Seria imposible, cada
proyecto concreto tiene una prevision de viabilidad diferente.

La guia es un apoyo para que tu hagas tu propia investigacién, realices tu plan, calcules tus cifras
concretas y llegues a la conclusion de si tu proyecto es suficientemente atractivo o no. Por eso
mismo en los proximos apartados, donde se concretan los nimeros, en vez de recoger unas cifras
gue tendrias que interpretar y que no serian aplicables a tu caso, te damos las pautas para que
td mismo lo construyas.

Para la prevision de ventas de un restaurante lo mejor es que partas de los niveles de ocupacion
previsibles. La referencia mas fiable sera probablemente la competencia. Mediante la observa-
cion en distintos dias de la semana, a distintas horas y durante momentos diferentes a lo largo
del afio, puedes hacerte una idea aproximada del nivel de ocupacion que ellos alcanzan.

Lo mejor es que dividas la semana entre semana y fin de semana y el afio en temporadas. Un
ejemplo podria ser el siguiente:
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RESTAURANTE EN ROCHAPEA

SEINERES

Dias

Media de

Temporada al afio totales | Comensales Precio Facturacion
Entresemana

Temporada baja 34 170 8 9,50 12.920,00

Temporada media 12 60 16 9,50 9.120,00

Temporada alta 6 30 25 9,50 7.125,00

Fin de semana

Temporada baja 34 68 16 13,90 15.123,20

Temporada media 12 24 25 13,90 8.340,00

Temporada alta 6 12 30 13,90 5.004,00

Total 52 364 57.632,20

Insistimos en que esto no es méas que un ejemplo. Deberas realizar tu propia prevision de ventas

en tu caso concreto.

38 cein
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En este proyecto serian necesarias tres personas. Tu también debes estimar cuanto personal sera
imprescindible en tu caso y, muy importante, como ha de ser éste en cuanto a cualificacion y trato
y cdmo lo vas a encontrar y seleccionar.

En este apartado se deben destacar dos aspectos clave para un negocio de hosteleria como el que
estds pensando:

1.

El personal es determinante en la percepcién que el consumidor/a tendra de tu negocio,
tanto porque es quien le sirve como porgue es quien prepara los alimentos y, en definiti-
va, establece el nivel de calidad de lo que estamos ofreciendo. Por esto mismo, es funda-
mental que cuentes con personal preparado, tanto por su experiencia y conocimiento del
sector como (de cara al publico) por su capacidad de comunicarse con los clientes y de
hacerlos sentirse bien atendidos.

En hosteleria no es facil encontrar personal cualificado, con actitudes personales y dis-
puesto a las condiciones de trabajo del sector. Para su localizacion puedes contar con el
apoyo de la bolsa de trabajo de la Escuela de Hosteleria, que te puede ser Gtil en la pri-
mera contratacion y, muy importante, en la contratacion de personal de forma temporal
por la necesidad de cubrir unas fechas de mucha actividad o una posible baja entre el
equipo con el que cuentas.

En el anexo (Anexo 4) encontraras el Convenio colectivo para la Industria de la hosteleria de
2001 a 2003 y una lista de direcciones de interés ligadas a este sector (Anexo 5).
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5
Gastos e Inversiones






En este punto tienes que considerar tanto los gastos propios de cualquier establecimiento con
actividad: alquiler del local, personal, energia, seguros, agua, etc. como el gasto especifico de
compras de materia prima.

Este segundo, en el caso de un restaurante, es de suma importancia, tanto por su cantidad como
por lo delicado de su gestion. Conviene que en funcién de la previsién de ventas realizada cal-
cules igualmente una prevision de compras de materias primas.

Adjuntamos un cuadro con los principales gastos mensuales para que te sirva de referencia a la
hora de determinar tus propios gastos.

Alquileres
Reparaciones
Viajes y transportes
Seguros

Servicios bancarios
Publicidad

Suministros:
Agua
Luz
Gas
Teléfono

Varios:
Limpieza
Material oficina
Otros

TOTAL

Este aspecto variara enormemente en funcion del proyecto concreto del que se trate. Esta claro
que los dos conceptos fundamentales que pueden darse son la compra del local y su adecuacién.
Ambos estan sujetos totalmente a las caracteristicas peculiares de tu caso. Se puede dar un
amplio abanico de proyectos:

urban



1. Un restaurante que se establezca en un local en alquiler ya habilitado, con lo cual la
inversién seria minima en estos conceptos.

2. Un restaurante en un local nuevo, de compra y con fuertes necesidades de habilitacion,
lo que conlleva cifras de inversion muy importantes.

En cualquier caso piensa que las inversiones para el arranque de este tipo de negocios suelen ser
considerables, tanto en concepto de local como en instalaciones (cocina industrial, cAmaras, etc.).

Solicita presupuestos a los proveedores, es importante que detalles bien los conceptos v fijes bien
las cantidades. Trabajar un plan de viabilidad con un presupuesto aproximado es muy arriesga-
do. Las desviaciones son muy habituales y pueden ser muy sustanciales, lo que te podria llevar a
una sorpresa y desagradable. Ata bien este punto con los posibles proveedores.

Edificios (compra de local,
obras de reforma)

Instalaciones técnicas
Maquinaria

Otras instalaciones
Mobiliario

Vehiculos

Equipos Informaticos
(ordenador, impresora)

Exitencias
Otros (especificar cuales)

TOTAL INVERSIONES

Gastos de Establecimiento
(notario, registro)

Programas informaticos
Otros intangibles (patentes...)

TOTAL INVERSIONES
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GASTO E INVERSIONES
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6
Seleccion de la
Forma Juridica






Existen distintas formas juridicas que suponen distinto nivel de responsabilidad y de exigencia en
cuanto a formalismos, controles fiscalidad y tramites.

Elegir la adecuada (sociedad irregular, sociedad limitada, sociedad limitada laboral, empresario
individual...) dependera de cada caso concreto (nimero de socios, importancia de la inversion,
nivel de riesgo que se puede asumir, disposicion a realizar trabajo administrativo, etc.).

La inversion en los restaurantes es elevada, por lo que generalmente se constituyen empresas con
forma regular como es una Sociedad de Responsabilidad Limitada.

En el cuadro adjunto se resumen las principales caracteristicas de estas formas juridicas.
Igualmente en los apartados relativos a fiscalidad y a trdmites encontrarés las que corresponden
a cada una de ellas.

N° de socios/as

Responsabilidad

Capital

Obligaciones
Contables

urban

llimitada

responde con sus
bienes, presentes
y futuros

No existe minimo

- Estimacion Objetiva:

Libro de Ingresos y
Gastos.

- Resto: segun Plan
General de .
Contabilidad

Minimo 2 Socios

llimitada:

responde con sus
bienes, presentes
y futuros

No existe minimo

- Estimacion
Objetiva: Libro
de Ingresos y
Gastos.

- Resto: segun
Plan General de
Contabilidad.

Minimo 1 Socio

Limitada:

responde con |
0 que aporta

Minimo 3.005,06 euros:
Dividido en

Participaciones Sociales,
indivisibles, acumulables

Totalmente suscrito
y desembolsado.

- Contabilidad segun
Plan General de
Contabilidad.












En funcion del tipo de forma juridica de la empresa la tributacion se haré en base al Impuesto
de la Renta de las Personas Fisicas, IRPF, o al Impuesto de Sociedades, 1.S, lo puedes ver en el
siguiente cuadro:

Fiscalidad - IRPF: de 10% a 47%. - IRPF: de 10% a 53%. - Impuesto de
Sociedades:
- Cada Socio tributa * 32,5 9% PYMES
por atribucion de * 35% Resto.
rentas.

Existen diferentes modalidades a la hora de tributar en el IRPF que van a depender del volumen
de operaciones y de la actividad:

A. Estimacion Directa: volumen de operaciones > 601.012,01 euros

B. Estimacién Directa Simplificada: volumen de operaciones < 601.012,01 euros

C. Estimacion Obijetiva: las actividades hosteleras incluidas en este régimen aparecen publi-
cadas anualmente en el Boletin Oficial de Navarra, por lo tanto salvo que se superen los
limites fijados en la norma o salvo renuncia un restaurante tributara en esta modalidad
de impuesto.

No estan obligados a declarar los empresarios/as o profesionales que:

« Obtengan ingresos anuales procedentes de sus actividades inferiores a 15.025,3 euros.
* Sus rendimientos netos sean inferiores a 3.005,06 euros anuales.

La principal diferencia entre estas tres modalidades radica en el calculo del rendimiento neto, y
en las Obligaciones contables y registrales.

» En el Régimen de Estimacion Obijetiva tributas en funcion de unos “mddulos” estableci-
dos por la Hacienda Foral segun la actividad, determinando el rendimiento de la empre-
sa sin tener en cuenta los ingresos y gastos reales que se hayan producido durante el ejer-
cicio.

» En el caso de Estimacion Directa o Directa Simplificada, determinaras la cuota a pagar

a la Hacienda Foral en base al rendimiento neto, éste se calcula, principalmente por la
diferencia entre los ingresos y los gastos reales de la empresa.
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Obligaciones
Contables

Activ. empresariales
Libros de:

- ventas e ingresos.
- compras

- cobros y pagos

- gastos

Activ. Profesionales

Libros de:

- ingresos

- gastos

- bienes de inversion
provisiones de fondos
y suplidos

Activ. empresariales
Libros de:

- ventas e ingresos

- compras y gastos.
- bienes de inversion

Activ. Profesionales

Libros de:

- ingresos

- gastos

- bienes de inversion
provisiones de fondos
y suplidos

Libro de:

- ventas e ingresos
(en el que sera
valida la anotacion
conjunta del total de
tales operaciones
realizadas en el dia)

- bienes de inversion
( si deduce
amortizacion)

Ademas se debe:
- Conservar facturas
emitidas, numeradas

por orden de fechas
y agrupadas por
trimestres.

- Conservar los
justificantes de los
maodulos, signos o
indices aplicados.

Obligaciones formales, contables, registrales comunes a las tres modalidades:

- Declaracion y Liquidacion trimestral de los fraccionamientos a cuenta del I.R.P.F

- Declaracién y Liquidacién anual del I.R.P.F en el segundo trimestre.

- Declaracion anual de operaciones mayores de 3.005,06 euros en abril del afio siguiente.

- Los/as profesionales sufrirdn una retencion del 15% en su facturacion a empresas y profesionales.

- Deben conservarse durante 5 afios los justificantes de las operaciones, ventas, gastos, ingresos,
reducciones y deducciones.

Si la forma juridica elegida es una Sociedad Regular, el calculo del rendimiento neto y las obli-
gaciones contables y registrales se regiran independientemente de la actividad y del volumen de
ingresos en funcion de lo establecido en la normativa del Impuesto de Sociedades.

El Impuesto de Sociedades grava las rentas obtenidas por la Sociedad, entendidas por tales, los

rendimientos de las explotaciones econdmicas de toda indole, los rendimientos derivados de
cualquier elemento patrimonial, asi como los incrementos de patrimonio.

Ingresos- Gastos +/- Variaciones de Patrimonio

Al resultado de esta operacion habra que aplicar las reducciones, deducciones y bonificaciones
que correspondan.
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- Contabilidad segun el Plan General de Contabilidad.
- Libro Diario.
- Libro de Inventarios y Balances.

- Cuentas anuales (balance, cuenta de pérdidas y ganancias y memoria). Anualmente, presentar
en el Registro Mercantil antes de los 4 meses siguientes al cierre del ejercicio.

- Libro de Actas.
- Libro Registro de Socios ( S.L. y S. Laborales).
- Libro Registro de Acciones Nominativas ( S.A.).

- Legalizacion de los Libros en el Registro Mercantil antes de su utilizacion.

Es un tributo de naturaleza indirecta que recae sobre el consumo.

Grava las entregas de bienes y las prestaciones de servicios efectuadas por empresas o profesio-
nales, asi como las adquisiciones intracomunitarias de bienes, con independencia de la condicién
del importador

Existen varios tipos de regimenes en funcion de la actividad:
1) REGIMEN GENERAL

2) REGIMENES ESPECIALES
« Simplificado
« Agricultura, Ganaderia y Pesca
» Bienes Usados, Objetos de Arte, Antigliedades y Objetos de Coleccion
* Operaciones con oro de inversion
* Agencias de Viaje
« Servicios prestados por via electronica
« Comercio Minorista:
— Recargo de Equivalencia

En este caso, la principal diferencia también radica en el calculo de la cuota, explicamos las dife-
rencias de los regimenes mas usuales:

Calculo de la cuota: VA Devengado — I'VA Soportado
Tipos de I\VVA, en funcién del tipo de bien:
e General : 16%

* Reducido: 7%
» Superreducido: 4%
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Obligaciones formales y registrales

Conservacion de facturas.

Expedicién de facturas con el desglose de 1VA y su tipo.

Presentar declaracion — liquidacion trimestral y anual

Libros Registros: facturas emitidas, facturas recibidas y bienes de inversion.

Estan sujetas a este régimen las actividades empresariales que cada afio publica el Gobierno de
Navarra en el Boletin Oficial de Navarra.

Caélculo de la cuota:
La determinacion de la cuota se efectlia por la aplicacion de unos indicadores objetivos estable-
cidos para cada actividad (personal, m2, etc.), no existe por lo tanto relacion directa con las tran-
sacciones efectivas de la actividad.
Obligaciones contables y registrales

- Presentar declaracién — liquidacion trimestral y anual.

- Llevar Libro Registro de facturas recibidas.
- Conservar los justificantes de los modulos aplicados.
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8
Tramites Necesarios






Este capitulo consta de dos apartados:

« 8.1 — Tabla resumen con todos los tramites necesarios para la apertura de un restaurante.
En ella se indica para la forma juridica que son precisos.
» 82 — Detalle de los tramites, recordando para qué forma juridica es necesario cada uno.

Ademas en anexo (Anexo 6) encontraras los carteles de obligada exhibicion publica en funcion
de la normativa vigente y otros datos de interés (Anexo 7).

1 Solicitud certificacion negativa denominacion social 15 dias 10,32
. . segln segun
2 Escritura publica y estatutos sociedad sociedad
3 Redaccion del contrato de sociedad irregular 1-2 dias  0-120 euros
4 Liguidacion del Impuesto de Transmision 15 di 1% base
Patrimonial y Actos Juridicos documentados as Imponible
Solicitud provisional de la tarjeta de identificacion . .
5 fiscal Inmediato gratuito
6 Presentacion escritura en Registro Mercantil inmediato gratuito
Actualizacion del Censo de Entidades, . . .
7 concesion del C.I.F/N.L.F. inmediato gratuito
8 Declaracion previa al inicio de actividad Inmediato gratuito
. . - . 5% proyecto
9 Licencia de obras y de actividad 15-60 dias segln ayto
. ) . segun
10 Licencia municipal de apertura 1 mes proyecto
11 Carné de manipulador de alimentos 15 dias gratuito
Alta en el Impuesto de Actividades Econdmicas . . segun
12 (1AE) inmediato 5 ctividad
13 Afiliacion del empresario/a al régimen de inmediato gratuito

autonomos de la Seguridad Social
14 Inscripcién de la empresa en la Seguridad Social inmediato gratuito
15 Afiliacién de trabajadores/as al Régimen General

de la Seguridad Social inmediato gratuito
16 Declaraciéon de apertura de centro de trabajo inmediato gratuito
17 Comunicacion de altas de trabajadores/as inmediato gratuito
18 Sellado de libros oficiales Inmediato gratuito
19 Sellado de contratos de trabajo inmediato gratuito
20 Registro de marca y rétulo comercial 10y 20

meses 44,50 euros
e.i. empresario individual s.i. sociedad irregular s.r. sociedad regular
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A continuacion te explicamos cada uno de los tramites que debes realizar para la puesta en mar-
cha de tu restaurante. En funcion de la forma juridica que elijas, de si tienes trabajadores con-
tratados o no, etc. tendras que realizar unos tramites u otros.

Junto a cada tramite hemos adjuntado tres cuadros que te van indicando cuales son los tramites
a realizar en funcion de la forma juridica que finalmente adoptes. Asi, como ejemplo, el primer
y segundo tramite solo lo deberan realizar las Sociedades Regulares (s.r.), en cambio el tercer tra-
mite lo realizaran los que se vayan a constituir como Sociedad Irregular (s.i).

S.I.

Es un certificado que acredita que no existe ninguna otra sociedad que se dedique a una activi-
dad similar y que ya tenga el nombre que se pretende utilizar para la nueva sociedad.

La certificacion la expide el Registro Mercantil Central de Madrid. Esta puede solicitarse por
correo, mensajeria 0 medios teleméticos (correo electronico desde la pagina web del Registro
Mercantil Central: www.rmc.es).

Existe un impreso oficial normalizado.

En cada solicitud se pueden incluir tres posibles nombres para la sociedad, por orden de prefe-
rencia. En caso de que el nombre que figura en primer lugar ya esté siendo utilizado se com-
probara el segundo y asi sucesivamente.

15 dias.
10,32 euros.

Registro Mercantil Central
C/ Principe de Vergara n°® 94, 28071 Madrid
Tfno.: 91 5631252

S.I.
Las sociedades mercantiles deben constituirse ante notario a través de escritura pablica. En este
acto, los socios fundadores (directamente o0 a través de sus representantes legales o apodera-
dos/as) proceden a la firma de la escritura de constitucion de sociedad.

notaria elegida.
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Para la realizacion de la escritura pablica es necesario presentar al notario:
* Certificacion Negativa de Denominacion (nombre).
« Certificado de apertura de cuenta en entidad bancaria del capital minimo a desembolsar
segln ley en el momento de constitucién de la sociedad.
» Proyecto de Estatutos por los que se regira la sociedad.

en funcion de la sociedad.
en funcion de la sociedad.

S.i.

Redaccion de los estatutos que van a regir la sociedad, % de participaciones de cada una de las
personas firmantes del contrato, reparto de beneficios etc. Es un documento que puedes cum-
plimentar con la ayuda de tu asesor/a juridico/a. Hacer un contrato estandar es relativamente
sencillo, los gabinetes tienen ya su modelo preparado.

opcional gabinete juridico

1 o0 2 dias
0-120,20 euros

S.i. sr.

Departamento de Hacienda
dos meses a partir del otorgamiento de la escritura de constitucion.
15 dias.

Impreso correspondiente y primera copia y copia simple de la
escritura de constitucion.

1% de la base imponible. La base imponible depende de la responsabilidad asu-
mida por los socios/as; en la responsabilidad limitada el importe nominal y primas de emision
exigidas, en el resto el valor real de los bienes puestos en comun.

e.. s.i. sr.
Su solicitud puede ser simultanea a la liquidacion del ITPYAJD.
Departamento de Hacienda

Inmediato.
gratuito
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SI.

Requisito imprescindible para dar nacimiento a una sociedad mercantil, para que tenga plena
capacidad juridica.

Registro Mercantil de la provincia en que se encuentre domiciliada la sociedad.

Formulario de inscripcion.

Escritura de constitucion de sociedad previamente diligenciada en Hacienda tras el pago
del Impuesto de Transmisiones Patrimoniales y Actos Juridicos Documentados.

CIF provisional.

Justificante de ingreso en entidad bancaria de las tasas para la publicacion en el Boletin
Oficial del Registro Mercantil.

Inmediato.
Variable en funcion del capital social y de los miembros del consejo de

administracion.

e.. s.i. sr.

Al tramitar el CIF (8.2.5), se actualiza simultaneamente el Censo de Entidades. Se tramita al
mismo tiempo que el pago del Impuesto de Transmisiones Patrimoniales y Actos Juridicos
Documentados (ITPYAID-8.2.4)).

Departamento de Economia y Hacienda del Gobierno de Navarra.

Si es un Empresario o Empresaria Individual:
En principio toda persona tiene su NIF. En caso contrario se solicita presentando el DNI.
Si es una Sociedad Irregular:
Contrato de sociedad: original y dos copias. Se consigue el nimero de CIF provisional (8.2.5).
» En el mismo momento se obtiene el impreso de autoliquidacién del ITPYAID (8.2.4), si
los socios aportan bienes o dinero en metalico. Importe impuesto: 1% de la aportacion
de los socios.

* Tras pagar la autoliquidacion en entidad bancaria, se entrega el justificante en Hacienda
y se recibe la escritura original sellada y el CIF definitivo (8.2.7).
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Si es una Sociedad Regular:

« Escritura de Constitucion original, copia simple y fotocopia. Se consigue el CIF provi-
sional (8.2.5).

« Se cumplimenta el impreso de autoliquidacion del ITPYAID (8.2.4), indicando el CIF
provisional.

e Pago del ITPYAJD en entidad bancaria. Importe impuesto: 1% del capital social.

« Entrega del justificante de pago en Hacienda y recogida de la escritura sellada y del CIF
definitivo (8.2.7).

se puede realizar en el mismo dia. Posible realizar el trdmite en un plazo de dos meses
desde la fecha del contrato de constitucion.

gratuito.

e.i. s.i. sr.

fotocopia del DNI o CIF y alta en el IAE.
Departamento de Hacienda.
inmediato.
gratuito.

e.i. s.i. sr.

En el caso de las licencias de obras en actividades clasificadas, se puede solicitar la licencia de
obras al mismo tiempo que la de actividad y de ese modo se acortan los plazos de tramitacion,
incluso se puede realizar la solicitud utilizando un Gnico documento.

La licencia de actividad la deben solicitar aquellas actividades “clasificadas” aquellas que la ley
considera que pueden ocasionar molestias, alterar las condiciones de salubridad, causar dafios al
medio ambiente o producir riesgos para las personas o bienes.

Hay dos tipos de licencias de obras:

1. Licencia de Obras Abreviada (obras menores y que no afecten a las condiciones de aper-
tura de los locales (sanitarios e incendios). También recibe este nombre la licencia para
rotulos

2. Licencia de Obras Normal (Actividades clasificadas e inocuas)

El proceso en ambos casos no es el mismo, en el caso de la abreviada Unicamente hay un infor-
me y no hay resolucién para cada licencia. Se envian juntas las de los Gltimos quince dias. No
hay notificacion pero el administrado sabe que en tres dias aproximadamente pueden ir a reco-
gerlas previo pago de las tasas. Igualmente varia la documentacion que hay que aportar en uno
y en otro caso. Por otro lado, el estudio del proyecto es mucho mas sencillo en el primer caso, e
igualmente, los problemas que suelen surgir con las especificaciones del proyecto son menores.

El proceso en el caso de la licencia normal consiste en cumplimentar la solicitud de concesion de

licencia que junto con el resto de documentacion que indican los impresos es estudiada por los
distintos servicios dentro del Ayuntamiento. Después de un periodo que varia mucho de unos
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proyectos a otros se le envia por correo certificado al interesado la correspondiente licencia de
obras.

No se pueden comenzar las obras sin retirar la licencia y pagar los impuestos y tasas que marcan
las ordenanzas en cada caso.

Ayuntamiento de Pamplona, departamento de planeamiento.

Licencia Abreviada de Obras

1. Impreso de solicitud de Licencia.
Memoria de las obras a realizar (un proyecto).
Presupuesto desglosado.
Planos del estado actual (Planta, seccion y alzado).
Planos de reforma (Planta, seccion y alzado).

absown

Licencia de rotulos
1. Impreso de la licencia de obras abreviada.
2. Descripcion de como va a ser el rétulo y una fotografia o dibujo.

Licencia Normal
a) Actividades Inocuas (que no hacen dafio)
1. Impreso de solicitud de la Licencia.
2. Proyecto técnico (4 copias).
3. Proyecto de Ejecucion (4 copias).

b) Actividades Clasificadas (aquellas susceptibles de ocasionar molestias, alterar las
condiciones de salubridad, causar dafios al medio ambiente o producir ries-
gos para las personas o bienes)

1. Proyecto técnico de las obras a realizar (7 ejemplares en el caso de ser
Industrias potencialmente contaminadoras, o de superficie superior a 2.000
metros cuadrados o en la construccion de viviendas libres. En el caso del resto
de actividades clasificadas son suficientes 4 ejemplares).

2. Justificante de contratacion de director de obra titulado.

La ley indica que las licencias se entienden otorgadas por silencio administrativo positivo en el
plazo de dos meses, menos en los casos en los que la legislacién vigente disponga otra cosa.

El tiempo medio para la tramitacion varia segun si el expediente tiene que enviarse al Gobierno
de Navarra o si se realiza el estudio integramente en el Ayuntamiento. En ambos casos, la velo-
cidad de los administrados en subsanar los errores del proyecto en el caso de que éstos se pro-
duzcan, es la que determina el plazo de resolucion de los expedientes. Como media muy gene-
ral, se puede decir que en el caso de los que son tramitados totalmente en el Ayuntamiento se
prolonga durante dos meses, y cuando tiene que remitirse a Medio Ambiente el tiempo indica-
do para la concesion de la Licencia es de dos meses y medio.
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En el caso de la Licencia de Obras menores, en las que el procedimiento es mucho més abre-
viado el tiempo medio de resolucion puede ser de alrededor de tres dias.

La licencia de rétulos se resuelven a los 8 dias y no te lo notifican.

Ninguno

Ley Foral 10/94 de 4 de julio, de Ordenacion del territorio y urbanismo

Real Decreto 2187/1978 de 23 de junio, Reglamento de disciplina urbanistica
Ley 7/1985 de 2 de abril, Regulacion de las Bases del Régimen Local

Ley Foral 6790 de 2 de julio de Administracion Local de Navarra
Ordenanzas municipales 1 y 9 de 2002.

arwDDE

Como sujeto pasivo del ICYO, 4,3% sobre el coste efectivo y real de la obra.
Ordenanza n° 1. Adicionalmente habra que pagar en las obras menores una tasa de 99,55 [l y
si fueran mayores, una tasa del 0,62 % del coste del proyecto. La licencia de actividad y la revi-
sién de la actividad tiene un coste en 2002 de 1.205,60 [.

El Ayuntamiento liquida en base al proyecto y entrega la liquidacién al mismo tiempo
que la Licencia de Obras. Posteriormente, en el momento de finalizacion de las obras se regu-
lariza definitivamente la Tasa y el Impuesto (ICYO).

e.i. S.i. sr.

Una vez realizadas las obras, se solicita la Licencia Municipal de Apertura. En este tramite, el
Ayuntamiento comprueba, a través de un técnico, que el local cumple los requisitos menciona-
dos en las concesiones de licencias de actividad y licencia de obras.

En teoria no se puede iniciar la actividad hasta que se concede la licencia de apertura, no obs-
tante, en razén de motivos econdmicos (explotar desde el primer momento las inversiones reali-
zadas), el Ayuntamiento deja provisionalmente que se inicie la actividad.

Hay que presentar la solicitud correspondiente en el Ayuntamiento.

Se pueden contemplar dos casos:

- Traspaso de Licencias de Apertura:
- Solicitud de traspaso de apertura.
- Plano de ubicacion.
- Plano del local.
- Justificante del contrato de traspaso del negocio (impreso).
- Declaracion de tasas de traspaso (impreso).
- Certificado de fin de obra con el coste real de las obras (si se han realizado
obras) y copia de la licencia de obras.
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- Solicitud de Licencia de Apertura:
- Solicitud de Licencia de Apertura.
- Plano de ubicacion.
- Plano del local con medidas contra incendios.
- Memoria general (hay modelo de memoria).
- Fotocopia de la licencia de obras.
- Fotocopia del recibo de tasas para la licencia de obras.
- Declaracion de superficie para las tasas de apertura (impreso).
- Certificado de fin de obra con el costo real de las obras.
- Certificado de fin de obra de instalacion de proteccion de incendios.
- Si es una sociedad, fotocopia de la portada de las escrituras de constitucion.
- Autorizaciones de otros organismos.

En el caso de traspaso de licencias entre dos titulares, la nueva licencia la puede tener el nuevo
titular en el plazo de una semana.
La licencia de apertura en el caso de actividades clasificadas supone un tiempo minimo de tres

semanas que se puede ver incrementado si se tienen que realizar muchas modificaciones en las
instalaciones tras realizar las inspecciones.

- Altaen el IAE
- Escritura de constitucién
- Solicitud del CIF

Licencia de apertura y modificacion de la licencia de apertura: 642,85 euros en
actividades clasificadas y 501,55 en actividades inocuas.

Las tasas deben liquidarse en el Ayuntamiento como requisito previo a retirar la licencia.
e.d. s.i. sr.
Vélido exclusivamente para los servicios concretos que realicen manipulacion de los alimentos.

Gobierno de Navarra, Departamento de Salud, Salud Alimentaria (C/ Leyre).
Tfno.: 948 423517

Asistir a una charla de Salud Alimentaria, tras la cual se realiza un test. Se remite por correo el
carné de manipulador/a de alimentos a las personas que superan el examen. Si no se aprueba
se puede o bien realizar de nuevo el examen o mantener una entrevista personal.

Se debe presentar instancia general y carné de identidad.

El plazo medio desde la presentacion de solicitud y realizacion del examen hasta el
envio del carné es de 15 dias.
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e D.F 11371987 de 15 de mayo sobre manipuladores de alimentos (BON n°65 25/5/87).
« Real Decreto 2505/1983 de 4 de agosto. Alimentos, reglamento de manipuladores (BOE
n° 225 20/9/83).

e.i. Ss.i. sr.

Es un impuesto que grava el simple ejercicio de actividades empresariales, profesionales o artisticas.

Ayuntamiento de Pamplona. Catastro (C/Mercado n° 11).

Se aportan los datos de la empresa: nombre, domicilio, descripcion de la actividad a desarrollar,
identificacion del local en el que se va a desarrollar la actividad, siendo dada de alta la empresa
en el mismo momento en el 1.A.E.

Antes de solicitar el alta en el I.A.E. hay que solicitar el N.I1.F / C.1.F,

e.d. s.. sr.
Todo y toda empresaria que vaya a realizar una actividad econdmica
(ya sea individualmente o asociado/a con otros/as) con participacion mayoritaria en la empresa
debe inscribirse en el Régimen Especial de Trabajadores Autonomos (R.E.T.A.) de la Seguridad
Social y a partir de ese momento cotizar mensualmente en funcién de la base que él mismo
determine.

Esta cotizacion le permite tener cubierta la asistencia sanitaria y la jubilacion, pudiendo optarse
por tener cobertura de la incapacidad transitoria, pero Gnicamente a partir del dia 16 de baja.

Tesoreria General de la Seguridad Social (Avda. Conde Oliveto, 7).

Hay que presentar la siguiente documentacion:
- Parte de alta de cotizacion (modelo TA-2/TA).
Alta en el Impuesto de Actividades Econémicas.
- D.N.L.
Solicitud de cobertura de Incapacidad Temporal en el caso de que se quiera (modelo T-
15).
En el caso de que colaboren familiares con el o la autbnoma, parte de alta de cotizacion
(modelo TA-2/TA).

El alta se produce en el momento.
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e.i. s.i. sr.

Hay que realizar este tramite cuando la empresa va a contratar algin trabajador o trabajadora.
Con este tramite se le asigna un numero de identificacion perpetuo a la empresa.

Tesoreria General de la Seguridad Social (Avda. Conde Oliveto, 7).

Hay que presentar la siguiente documentacion:

Impreso de Inscripcion de Empresas (modelo TA.6).
Contrato de Sociedad en el que conste nombre, apellidos, domicilio y DNI de cada uno
de los socios y socias.

- C.ILE
- Documento de autorizacion a la persona que realiza la solicitud.
- Altaenel LAE.

La inscripcion se realiza en el momento.

e.i. Ss.i. sr.

Hay que realizarla para los trabajadores y trabajadoras de la empresa que no estén afiliados pre-
viamente a la Seguridad Social.

Tesoreria General de la Seguridad Social (Avda. Conde Oliveto, 7).

Se realiza para cada trabajador/a. S6lo es necesario realizarlo si el trabajador o trabajadora no
ha sido afiliada nunca a la Seguridad Social.

Hay que presentar:
- Impreso de Afiliacion (TA-1).
- DNI del trabajador.

e.i. s.i. sr.

El tramite lo tiene que realizar toda empresa, que contrate trabajadores, independientemente de
su forma juridica. El objetivo es comunicar la ubicacion del centro de trabajo para posibles ins-
pecciones.

Gobierno de Navarra. Dpto. Industria, Comercio, Turismo y Trabajo.
Servicio de Trabajo (C/Blas de la Serna, 1).
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- Cumplimentar un impreso que se facilita en el Servicio de Trabajo y que se recibe sellado.
- Presentar el Proyecto Técnico y Memoria descriptiva de la actividad, ya que se trata de
una actividad clasificada.
Debe comunicarse antes de que se realice la apertura del centro de trabajo.
El trdmite queda realizado en el momento.
e.. s.. sr.

Cuando se va a contratar a un trabajador o trabajadora, hay que darle de alta en la Seguridad
Social. Se comunica su alta a la Seguridad Social, debiendo cotizar la empresa por el o la traba-
jadora a partir de dicha fecha de alta. El alta surte efecto a partir de la fecha de su notificacion,

en ningln caso puede tener caracter retroactivo.

Tesoreria General de la Seguridad Social (Avda. Conde Oliveto, 7).

Hay que cumplimentar el impreso TA-2, que debe ser firmado por empresario y trabajador.
inmediato.
e.i. s.. sr.
1. El libro de visitas tiene como mision servir de soporte para recoger las visitas e inspec-
ciones que la autoridad laborar realice en la empresa.

2. El libro de actas y libro de participaciones sociales son necesarios exclusivamente para
sociedades regulares y se han de presentar en el Registro Mercantil.

Direccion Provincial del Ministerio de Trabajo y Seguridad Social. Sellado de Libros
(Monasterio de Cilveti, 4).

- Compra del libro de Visitas en la Tesoreria General de la Seguridad Social o en librerias.
- Sellado en la Direccion Provincial.

El tramite se realiza en el momento.
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Simultaneamente se puede realizar el alta en la Seguridad Social en RETA o Inscripcion de la
empresa en la Seguridad Social, la Afiliacion y Alta de los/as Trabajadores.

Después del sellado de libros (8.2.18) y alta de los trabajadores (8.2.15-8.2.17) se puede realizar
la declaracion de Apertura del Centro de Trabajo (8.2.16).

e.i. s.i. sr.

Una vez firmado el contrato por empresa y trabajador/a, hay que entregar todas las copias para
su sellado en la Oficina de Empleo.

Oficina de Empleo (C/Errotazar, 9).

Presentar 3 copias mas copia bésica, indicando si la empresa tiene 0 no representante sindical.

Evidentemente, previamente es necesario que la empresa esté inscrita en la Seguridad Social,
dada de alta en el LA.E, que tenga CIF y que el trabajador esté afiliado y comunicado su alta a
la Seguridad Social.

el plazo para el sellado de los contratos de trabajo es de diez dias desde la fecha de ini-
cio o desde la fecha de la firma del contrato si ésta es anterior.

e.i. Ss.i. sr.

Departamento de Industria del Gobierno de Navarra, en el parque Tomas Caballero (edificios
inteligentes).

Lo mejor es que te informes previamente y prepares los papeles a través de la web de la Oficina
Espafiola de Patentes y Marcas, en la direccién www.oepm.es. Esta todo muy bien explicado y
puedes bajarte todos los formularios.

Los pasos basicamente son:

Bajarte los impresos de la web o solicitarlos en Industria.

Rellenarlos con los datos de la empresa.

Preparar una fotocopia del alta en el IAE

Imprimir en papel couché 12 copias en blanco y negro de la imagen a reflejar en el rétulo.
Pagar una tasa de 44,50 euros en La Caixa (existe sucursal en los propios Edificios
Inteligentes).

6. Entregar toda la documentacion en el Departamento de Industria.

=

arwd

la tramitacion completa del Registro dura entre 10 y 20 meses.
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