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1. INTRODUCCION

El presente TFG simula un proyecto de plan de empresa, que consiste en el estudio y
la mejora organizativa de la Pizzeria Ventidue, que esta teniendo mucho éxito en la
poblacion de Sant Celoni y alrededores. A través de este proyecto quiero estudiar
diferentes alternativas de mejoras para poder obtener un mayor éxito y captacion de
potenciales clientes de la poblacién y alrededores, para lograr un mayor beneficio en la

Pizzeria Ventidue.

Analizando el proyecto a través del plan de empresa podemos establecer si este es
viable, también nos permite analizar la posible situacién en un futuro de la empresa, y
por ultimo como determinar el modelo de direccién y organizacion para poder cumplir

todos los objetivos que nos hemos fijado al inicio del estudio.

El proyecto de mejora se basa en un estudio segun la técnica de investigacion de la
competencia y de las necesidades de los clientes que encontramos en manual
“PLANEACION ESTRATEGICA DE MERCADO. Problemas y Enfoques Analiticos.
Abell, Derek F., Hammond, John S. (1989)” para determinar el valor econémico de

nuestro negocio a partir de la ponderacion de atributos y un andlisis de precios.

Gracias a los resultados obtenidos por las encuestas realizadas a una muestra de 50
personas correspondientes a la zona de Sant Celoni, sabemos cudles son las
preferencias y las necesidades de los clientes que una pizzeria debe tener. También
gracias a la encuesta sabemos la valoracién de los atributos que los clientes dan a
nuestra pizzeria y a las de la competencia. Estos datos son fundamentales para poder
realizar mejoras que vayan acercandose a las necesidades de los clientes. Por tanto
esta mejora si es acompafiada por una buena politica de marketing podria

proporcionar una mayor clientela y como consecuencia mayores beneficios.

Para que el proyecto no sea solo ficticio también se ha realizado un estudio financiero
a partir de los costes e ingresos que supondria la mejora, para determinar si el

proyecto es viable o no.



2. DESCRIPCION DE LA EMPRESA

2.1 Localizacion y sector de actividad

Pizzeria Ventidue se trata de un negocio familiar, que podemos catalogar como
‘nuevo” ya que fue abierta hace solamente 4 afios, tiene su sede en Sant Celoni,

provincia de Barcelona (08470, Catalufia), exactamente en la ¢/ Ramis n° 22.

Esta se sitla dentro del sector hosteleria y restauracién, tal como indica su CNAE
5610 (Restaurantes y puestos de comida), en particular dentro del apartado de

restaurantes tradicionales.

Se trata de un local de 120 metros cuadrados, con capacidad para servir 15 mesas de

comensales y un aforo total de 54 personas por servicio.

2.2 Ambito geogréfico y posicion de la empresa en el mercado

El mercado principal de la Pizzeria Ventidue es el mercado local, es decir, el
correspondiente a la zona de Sant Celoni, pero gracias a su buen servicio y también
gracias a la publicidad de los propios clientes, se estd dando a conocer también en
localidades cercanas al mismo Sant Celoni, lo demuestra el hecho que cada vez nos
encontramos con mas clientes procedentes de pueblos como Cardedeu, LLinars del

Valles, Breda, etc,...

La “expansiéon” que esta teniendo la Pizzeria Ventidue en los ultimos afios no es una
casualidad, ya que se trata de una pizzeria que no se dedica exclusivamente a un
producto especifico, es decir la pizza, sino que también podemos encontrarnos con
comida tradicional italiana, a partir de los entrantes tipicos italianos, como embutidos y
quesos, pasando por los primeros platos, como diferentes tipos de pasta normal o

rellena, hasta llegar a los postres y vinos también tipicos del pais.



2.3 Estructurainterna de la pizzeria

Ahora bien para estudiar la organizacion interna de la pizzeria, sabiendo que el aforo
de la misma es de 54 personas, podemos realizar un organigrama detallado de cémo

se estructura para tener una vision mas clara de cémo se compone:

Figura 1
PIZZERIA
SERVICIO
AL PUBLICO

Fuente: Elaboracién propia (Paint)

Si observamos el organigrama (Figura 1) se puede ver que la pizzeria se divide

principalmente en tres secciones fundaméntales:

- Pizzeria: esta seccion se dedica exclusivamente a la elaboracion del producto

principal ofrecido, las pizzas fundamentalmente.

- Cocina: esta seccion se dedica a la elaboracion del resto de platos que no sean
pizzas, es decir entrantes, primeros platos y postres, de productos de la cocina

tipica italiana.

- Servicio al publico: esta seccion se dedica en primer lugar a la atencion y
hablar con los clientes, tomar los pedidos, organizar las mesas, tomar reservas
y también servir a los clientes. Un servicio al publico bien estructurado y
cualificado, es motivo de distincién entre las diferentes pizzerias, por lo que

sera el elemento estratégico para el buen funcionamiento del negocio.



2.4 Descripcion de los puestos de trabajo

La calidad de un producto final, la atencién al cliente en una pizzeria depende su
plantilla, si es cualificada o no, y de si las tareas estan bien organizadas. Como hemos
observado en el apartado anterior, la pizzeria se subdivide en tres grandes &reas, y en
cada una de estas nos encontramos con diferentes puestos de trabajo y diferentes
tipos de tareas necesarias para el correcto funcionamiento de la empresa. Los

diferentes puestos de trabajo que podemos encontrar son los siguientes:

-  Gerente.-

Descripcion del puesto de trabajo:

Es el propietario del negocio y realiza tareas de control y fiscalizacién del
conjunto de la empresa, controlando y supervisando el funcionamiento general

de la pizzeria.

Tareas:

e Realizacion de pedidos a los proveedores.

e Gestion del control econdmico y fiscal de la empresa.

e Supervision del buen funcionamiento del negocio.

e Contratacién y supervisién del personal.

¢ Todas aquellas vinculadas a la titularidad del negocio (pagos impuestos,

vencimientos prestamos, etc...).

-  Pizzero.-

Descripcion del puesto de trabajo:

Como sugiere el nombre, este puesto de trabajo pertenece a la seccion de la
pizzeria. Un pizzero es la persona que crea el producto de consumo principal
del local, que satisface los deseos y expectativas de los clientes. Actualmente
en la pizzeria este puesto de trabajo esta cubierto por una sola persona, y en el
plan de mejora que se planteara mas adelante se estudiara también la

posibilidad de ampliar la plantilla de trabajo con un pizzero més.



Tareas:

e Inventario de los ingredientes principales para la elaboracion de las
pizzas, y de la lefa.

e Elaboracion de las masas para las pizzas.

¢ Mantenimiento del horno (temperatura).

e Preparacion de las pizzas segun los gustos de los clientes.

e Limpieza del lugar de trabajo (mesa donde se estira la pizza, horno y

palas varias).

- Cocinero.-

Descripcion del puesto de trabajo:

Este puesto de trabajo pertenece a la seccion de la cocina. El cocinero es el
encargado de elaborar y condimentar todos aquellos platos que realizan en la
cocina. Debe dominar la elaboracién del conjunto de platos presentes en la
carta, con excepciéon de las pizzas, es decir, entrantes, primeros, segundos y
postres.

Tareas:

e Revisar y encargar, cuando es necesario, las distintas partidas de
provisiones necesarias para elaborar los platos.

¢ Repartir tareas a los miembros de la cocina.

¢ Elaborar los platos comandados por los clientes.

e Mantener la organizacion y el orden en la cocina.

e Limpiar la cocina una vez terminado el servicio.

- Ayudante de cocina.-

Descripcidn del puesto de trabajo:

También pertenece a la seccion de la cocina, su tarea es ejecutar las 6rdenes
recibidas por el cocinero, llevando a cabo trabajos sencillos y mecénicos de

colaboracién con el cocinero.



- Camarero.-

Descripcion del puesto de trabajo:

Este puesto de trabajo pertenece a la seccion del servicio al publico. Un
camarero es un vendedor cuya tarea es empatizar con el cliente, identificar sus
gustos, prever y solucionar posibles problemas y satisfacer la logistica.
Actualmente este puesto esta cubierto por dos personas.

Tareas:

e Atencidn al cliente por teléfono para las reservas.

e Recepcién en el comedor de los clientes.

e Entrega y recogida de las cartas.

e Seleccion del mend y comunicacion del pedido a la cocina, o a la
seccion de la pizzeria.

e Proporcionar alimentos y bebidas en el comedor.

e Preparacion y organizacion de las mesas.

o Limpiar las mesas un vez el cliente termina y presentar la cuenta.

e Reponer cristaleria, cuberteria y lenceria en las mesas.

e Efectuar el cobro de los clientes en las mesas.

¢ Limpiar el comedor una vez terminado el servicio al publico.

- Ayudante camarero.-

Descripcidn del puesto de trabajo:

También pertenece al servicio al publico, su tarea consiste en auxiliar al
camarero en el soporte del servicio de comidas y bebidas. Actualmente este
puesto de trabajo esta cubierto por dos trabajadores, de los cuales uno de ellos
cubre el turno de trabajo los viernes y sdbado, mientras que el otro esta de

refuerzo solo los sdbados por la noche, debido al alto volumen de trabajo.

Cabe subrayar que todos los trabajadores tienen contrato de trabajo, y como
comentaba anteriormente los puestos de trabajo podrian aumentar en base a la

posible mejora de la pizzeria.



2.5 Inmovilizados de la empresa

La pizzeria Ventidue dispone de varios inmovilizados, siendo lo més destacables:
- Horno a lefia, para la preparacion de las pizzas.
- Horno eléctrico, para la preparacién del resto de platos.
- Cocina (fogones).
- Cémara frigorifica.
- 2 congeladores.
- 3 neveras.
- Armario frigorifico.
- Amasadora para las masas.
- Materiales diversos necesarios en la cocina (ollas, paellas, cuberteria, etc...).

- Mobiliario diverso (sillas, mesas, etc...).

2.6 Horarios de trabajo

Actualmente el horario de la pizzeria es de 20h a 23.30h de lunes a viernes, sabados
de 13h a 15h y de 20h a 23.30h y finalmente domingo de 20h a 23.30h. En horario de
verano, que es la época mas fuerte de produccion, los camareros durante la semana
en ocasiones pueden pasar de ser dos a tres de lunes a jueves, en funcién del

volumen de trabajo.

3. PLAN DE MARKETING

En este apartado el objetivo es la elaboracion del plan de marketing de la pizzeria a

través de la investigacion del mercado y de los precios de la competencia.

El plan de marketing inicialmente se estructura en un analisis de la situacion externa,

que corresponde a un estudio principalmente del mercado y de la competencia.



Una vez terminado el andlisis de la situacion externa, pasaremos al diagnostico de la
situacion del funcionamiento de la pizzeria, con un estudio de las debilidades,
amenazas, fortalezas y oportunidades, a través de la elaboracion de un DAFO,

teniendo en cuenta el andlisis externo hecho anteriormente y su analisis interno.

El paso siguiente al diagnostico de la situacién consiste en la investigacion del
mercado y de los precios. Para obtener esta informacion la metodologia utilizada es la
técnica de “PLANEACION ESTRATEGICA DE MERCADO. Problemas y Enfoques
Analiticos. Abell, Derek F., Hammond, John S. (1989)”, para determinar el valor
econdémico relativo. Por tanto, en primer lugar para la obtencion de la investigacion de
mercado, lo primero que hemos hecho ha sido un andlisis de la ponderacion de
importancia de atributos que una pizzeria deberia tener. Para obtenerla se ha
realizado una encuesta en la que los clientes asignan ponderaciones de importancia a
los atributos que creen mas importantes segin su punto de vista, mediante las
respuestas a una serie de items planteados. Una vez obtenidas y evaluadas todas las
encuestan se ha obtenido la ponderacion de importancia media de todos los atributos
gue sera necesaria para elaborar luego el estudio de los precios. A continuacion se

adjunta la encuesta realizada a los clientes y los resultados obtenidos.

Y por ultimo después de haber terminado las investigaciones de mercado y precios, el
altimo paso para completar el plan de marketing, es el estudio de las estrategias de
marketing, que consiste en el analisis del precio, producto, distribucién y publicidad o

mas conocido como el analisis de las “4P”

3.1 Analisis de la situacion externa

Uno de los elementos principales que esta en la base de un analisis externo es el
analisis del mercado de la empresa, en nuestro caso el mercado al cual se dirige la
Pizzeria Ventidue es un mercado local, concretamente al entorno local del pueblo de

Sant Celoni.

El mercado de la pizzeria es un mercado dirigido principalmente a un tipo de publico,
es decir a un publico de edad adulta pero relativamente joven, de hecho esto lo

podemos comprobar también en las encuestas.

Otro pilar fundamental del analisis externo es el estudio de los proveedores y de los

competidores. A continuacion he elaborado unas tablas para representar los



proveedores habituales de la pizzeria y competidores que tenemos mas cerca a

nuestra zona comercial;

- Proveedores:

TIPO DE Ne D.TOS o | FREQUENCIA DE | FORMA DE
PROVEEDOR PROVEEDORES WENELLIENTE RAPELS ENTREGA PAGO
Productos frescos 4 30 dias 5-10% Semanal Transferencia
Bebidas 3 30 dias 5-10% Semanal Transferencia
Embalajes 1 30 dias - Semanal Efectivo
Lefia (horno) 1 30 dias - Bimestral Efectivo
Lavanderia 1 30 dias - Semanal Efectivo

Fuente: elaboracion propia (Excel)
- Competidores:
COMPETIDOR PRODUCTOS PRECIO | OTROS SERVICIOS PUBLICIDAD
Margherita (mediana) 7,95 €
Ensalada normal 6,10 €| Menu diario (viernes, Internet (redes
Pizzeria Angolo Pasta normal 6,90 €| sébado, domingoy sociales), pagina
Postre (media) 4,00 € festivos) web propia
Lambrusco 8,50 €
Margherita (mediana) 11,05 €
Ensalada normal 3,95 € Internet (redes
Carpi Pizza Pasta normql 3,95 € - sociales)
Postre (media) 2,95 €
Lambrusco 4,95 €
Margherita (mediana) 6,95 €
Ensalada normal 6,90 € int t (red
. . e nternet (redes
Pizzeria Bona Teca |Pasta normal 6,50 € Menu diario sociales)
Postre (media) 3,50 €
Lambrusco 8,00 €

Fuente: Elaboracion propia (Excel)
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3.2 Diagnostico de la situacion

En este apartado del plan de marketing haremos un estudio DAFO, con el cual
pretendo hacer un andlisis para el conocimiento de las actividades y servicios que
presta la Pizzeria Ventidue, a través de un proceso de detecciéon de debilidades,

amenazas, fortalezas y oportunidades que afectan al negocio.

Debilidades > se trata de los puntos débiles que son aquellos aspectos que limitan o
reducen la capacidad de desarrollo efectivo de la estrategia de la organizacion y que

tienen que ser por tanto controlados y superados.

Amenazas > se trata de aquellas fuerzas del entorno que pueden impedir la
implantacién de una estrategia, reducir su efectividad o incrementar el riesgo de la
misma, los recursos que se requieren para su implantacién, sus recursos 0 su

rentabilidad.

Fortalezas - se trata de los puntos fuertes, aquellas capacidades recursos,
posiciones conseguidas y por tanto ventajas competitivas que deben y pueden servir
para explotar oportunidades.

Oportunidades - se trata de todo aquello que pueda suponer una ventaja competitiva

para la organizacion o representa una posibilidad para mejorar la rentabilidad de la

misma y aumenta la calidad de sus servicios.

DEBILIDADES
FORTALEZAS ANALISIS INTERNO
Pizzeria Ventidue
AMENAZAS ANALISIS EXTERNO
OPORTUNIDADES

Fuente: Elaboracién propia (Word)
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Ambito Interno

Se trata de las debilidades y de las fortalezas del ambito interno de la
organizacién (Pizzeria Ventidue), al realizar el analisis de los recursos y
capacidades, se debe considerar una gran diversidad de factores relativos a los
aspectos de produccién, marketing, financiacién y generales de la organizacién,

etc....

Para el andlisis de las debilidades y fortalezas tendremos que considerar areas

como las siguientes:

e Analisis de los recursos: Presupuesto, recursos humanos, sistemas de

informacién, activos fijos, activos no tangibles.
e Anadlisis de actividades: recursos creatividad.

e Anélisis de riesgos: En relacion a los recursos y las actividades de la

organizacion.

e Analisis histérico: Contribucién consolidada de las diferentes actividades

de la empresa.

Ambito Externo

Se trata de las amenazas y oportunidades del &mbito externo de la organizacién

teniendo que superarlas y aprovecharlas anticipandose a las mismas.

Para el andlisis de las amenazas y oportunidades tendremos que considerar

areas como las siguientes:
e Andlisis del entorno.
e Estructura de la empresa (productos, tipo de clientes, mercados, etc....).
e Grupos de interés (mercados, competidores, etc....).

e Entorno (aspectos politicos, legislativos, demograficos, logisticos, etc....).

12



FORTALEZAS

DEBILIDADES

Horno a lefia (se considera como
fortaleza, ya que muchas
pizzerias no cuentan con este tipo

de horno)

Personal cualificado.

Experiencia en el sector, a pesar
de que el local se abri6 solo hace
4 afos.

Tiempos de espera (entre orden y
plato, o entre plato y plato)

breves.

Variedad de productos.

Mercado que siempre esta en

auge a pesar de la crisis.

Estabilidad del personal que

trabaja.

Trato con la clientela.

Receta para las masas de las

pizzas de elaboracion propia.

Sector de mercado limitado y sin

mucha innovacion.

Falta de espacio en determinados

momentos.

Acumulacion de trabajo en
determinados momentos, ya que

la plantilla es bastante restringida.

No hay servicio a domicilio.

No hay terraza (sobre todo

durante el verano).

Falta de productos especificos
para determinados grupos de

personas (gj. celiacos).

13




AMENAZAS

OPORTUNIDADES

Si se incorpora nuevo personal,

mas costes.

Pertenece a un mercado con
mucha competencia, por tanto
podria verificarse un aumento de

esta.

Crisis econdmica, la cual afecta al
poder adquisitivo de los clientes

potenciales.

Baja temporanea del responsable

de una determinada seccion.

Incorporar a mas personal para

dar soporte.

Posibilidad de ofrecer nuevos
servicios a los clientes (ej. wifi en

el local).

Darse a conocer a través de
medios de comunicacién como
radio, television local o internet por

ejemplo.

Mejora de los procedimientos de
trabajo si es posible previa
revision.

Ofrecer servicio a domicilio.

Posibilidad de construir una

terraza para los meses del verano.

Fuente: Elaboracién propia (Word)

3.3 Metodologia

Para obtener la investigacion de mercado, la metodologia utilizada es la técnica de
“PLANEACION ESTRATEGICA DE MERCADO. Problemas y Enfoques Analiticos.

Abell, Derek F., Hammond, John S. (1989)”, para determinar el valor econémico
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relativo de nuestro negocio respecto a la competencia. Como he citado anteriormente
este modelo se lleva a cabo a través de la realizacién de una encuesta que podemos
dividir en dos partes. En la primera parte de la encuesta vienen seleccionados
diferentes atributos que estdn relacionados con nuestro negocio, y una vez

establecidos estos, se evallan en base al propio criterio de cada cliente.

Como decia, en primer lugar hemos seleccionado diferentes atributos que creemos
importantes para nuestro negocio, en nuestro caso para la pizzeria, a los cuales se les
tendrd que asignar una ponderacion por parte del que realiza la encuesta, hasta llegar
a la suma del 100% entre los atributos seleccionados.

A continuacion se observan los atributos seleccionados:

. Horno de lefia

. Amabilidad del personal

. Local (espacio, decoracion, etc...)

. Higiene

. Variedad de tamanos (pequena, media, grande, al metro, etc...)
. Variedad de productos

. Servicio a domicilio (pagando un plus variable segun la distancia)
. Ofertas (3x2, bebida gratis, etc...)

. Localizaciéon

10. Espacio para fumadores (terraza para poder fumar)

11. Experiencia en el sector

12. Oferta de servicios (wifi, partidos de futbol, etc...)

13. Menu especiales para grupos ( = 10 personas)

14. Relacion calidad/precio
15. Otros

© |00 N[O |01~ |WIN ([P

Fuente: Elaboracién propia (Word)

Una vez obtenida la suma del 100% de los diferentes atributos seleccionados por los
entrevistados, se les pide que realicen una segunda parte de la encuesta, que consiste
en clasificar todos los atributos, los mismos que los de la primera parte de la encuesta,

en nuestra pizzeria y en los diferentes competidores que hemos seleccionado.

Sucesivamente se multiplican las puntuaciones de los atributos, obtenidas a través de
las encuestas, de cada negocio por la media total de las ponderaciones, también
obtenida a partir de la primera parte de la encuesta. Una vez realizados dichos pasos,

la suma de estos dara lugar a un indice del valor econdémico relativo.

Por dltimo, este indice se debe multiplicar por los precios de los productos nuestros y

de la competencia y gracias a ello encontramos el valor econémico, con el cual

15



podemos realizar una investigacion de precios respecto a la competencia, ver si
nuestros precios se ajustan al de la competencia y si tenemos una politica agresiva de
precios que pueda conllevar margenes de subida de precios o necesidad de bajada de

los mismos.

3.4 Investigacion de mercado

OBJETIVO: el objetivo de esta encuesta es conocer la opinién de posibles futuros
clientes ademas de los habituales, para poder realizar un plan de mejora de la pizzeria

que incluya las necesidades de estos.

INDICACIONES: para el correcto funcionamiento de la encuesta se requiere que se
rellenen las casillas que ustedes crean importantes (sin un minimo ni un maximo de
casillas) con la ponderacién correspondiente, de manera que la suma de los diferentes

atributos tomados en consideracion resulte ser el 100%.

NOMDIe: e, Edad: .....

ATRIBUTOS PONDERACION (%)

1. Horno de lefia

2. Amabilidad del personal

3. Local (espacio, decoracion, etc...)

4. Higiene

5. Variedad de tamafios (pequefia, media, grande, al metro, etc...)
6. Variedad de productos

7. Servicio a domicilio (pagando un plus variable segun la distancia)
8. Ofertas (3x2, bebida gratis, etc...)

9. Localizacion

10. Espacio para fumadores (terraza para poder fumar)

11. Experiencia en el sector

12. Oferta de servicios (wifi, partidos de futbol, etc...)

13. Menu especiales para grupos ( = 10 personas)

14. Relacion calidad/precio

15. Otros*

R° FINAL PONDERACION 100%
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* Indicar uno 0 mas atributos que creas importantes y que no se haya mencionado con

su respectiva ponderacion (%).

Fuente: Elaboracién propia (Word)

Una vez realizada la encuesta, los resultados obtenidos son los siguientes:

| | o [ e [rom
1. Horno de lefia 18% 12% 19% 22% 18%
2. Amabilidad del personal 13% 17% 18% 16% 16%
3. Local 5% 7% 4% 6% 5%
4. Higiene 16% 15% 21% 18% 18%
5. Variedad de tamafos 5% 1% 1% 2% 2%
6. Variedad de productos 9% 12% 7% 6% 9%
7. Servicio a domicilio 2% 1% 7% 5% 4%
8. Ofertas 3% 9% 2% 1% 4%
9. Localizacion 4% 4% 2% 3% 3%
10. Espacio para fumadores 1% 0% 2% 1% 1%
11. Experiencia en el sector 4% 1% 3% 5% 3%
12. Oferta de servicios 2% 8% 1% 1% 3%
13. Menu especiales para grupos 4% 1% 1% 1% 2%
14. Relacién calidad/precio 13% 11% 12% 12% 12%
15. Otros* 1% 0% 1% 0% 1%
TOTAL 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% |100,00%

Fuente: Elaboracion propia (Excel)
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B Espacio fumadores
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10%
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4% 1
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Fuente: Elaboracién propia a partir de datos tabla anterior (Word)

Observando los resultados obtenidos en la tabla de la pagina anterior, y también en el
grafico, los atributos més importantes que han obtenido un porcentaje superior al 10%
son el horno de lefa, la amabilidad del personal, la higiene y la relacion calidad precio.
También existen otros atributos que no son tan importantes ya que no superan el 10%
pero que destacan sobre el resto y son el local y la variedad de productos. El resto de
atributos tienen un porcentaje que no es muy elevado tal como indica el grafico o los
resultados, esto significa que para la gente o no son tan importantes o son atributos

que cada pizzeria debe de tener.

Sucesivamente, pedimos que clasifiquen las diferentes pizzerias en la zona de Sant

Celoni, dando una puntacién en base a los mismos atributos para cada una de ellas.

Una vez obtenidos los resultados, se separan segun media de edades para luego
encontrar la media total por cada pizzeria, de esta manera podremos comparar
nuestros resultados con los de la competencia y modificar o corregir el contenido de

esos items, cuya puntuacion es mas baja respecto a la competencia.
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Les pedimos que clasifiquen las diferentes pizzerias en la zona de Sant Celoni, dando una puntaciéon en base a los mismos atributos para cada
una de ellas (con puntacion maxima 10 y minima 1).

VENTIDUE CARPI PIZZA

1. Horno de lefia 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
2. Amabilidad 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
3. Local 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
4. Higiene 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
5. Variedad tamafios 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
6. Variedad productos 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
7. Servicio a domicilio 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
8. Ofertas 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
9. Localizacién 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
10. Espacio fumadores 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
11. Experiencia sector 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
12. Of. servicios 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
13. Menu para grupos 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
14. Rel. calidad/precio 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

P1ZZERIA ANGOLO PIZZERIA TRATTORIA BONA TECA
1. Horno de lefia 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
2. Amabilidad 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
3. Local 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
4. Higiene 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
5. Variedad tamafios 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
6. Variedad productos 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
7. Servicio a domicilio 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
8. Ofertas 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
9. Localizacion 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
10. Espacio fumadores 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
11. Experiencia sector 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
12. Of. servicios 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
13. Menu para grupos 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
14. Rel. calidad/precio 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
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VENTIDUE Media 18-25 |Media 25-35 |[Media 35-45 |Media 45-... [Media total
1. Horno de lefia 9,42 9,00 9,54 9,62 9,40
2. Amabilidad 9,00 8,58 8,62 8,23 8,60
3. Local 8,00 6,92 6,38 6,92 7,04
4. Higiene 9,83 9,17 9,54 9,15 9,42
5. Variedad tamanos 3,67 2,92 4,92 3,15 3,68
6. Variedad productos 7,67 7,67 9,08 7,00 7,86
7. Servicio a domicilio 1,00 1,00 1,08 1,00 1,02
8. Ofertas 5,25 4,92 4,92 4,62 4,92
9. Localizacion 8,08 7,00 6,85 7,08 7,24
10. Espacio fumadores 2,42 2,50 3,23 2,69 2,72
11. Experiencia sector 7,42 6,92 7,00 7,23 7,14
12. Of. servicios 2,00 1,92 1,77 2,38 2,02
13. Menu para grupos 8,17 8,08 7,38 7,62 7,80
14. Rel. calidad/precio 8,83 8,33 8,00 8,00 8,28
CARPI PIZZA Media 18-25 |Media 25-35 [Media 35-45 |Media 45-... [Media total
1. Horno de lefia 1,25 1,00 1,00 1,00 1,06
2. Amabilidad 7,67 7,58 7,54 6,62 7,34
3. Local 4,00 4,00 4,15 4,15 4,08
4. Higiene 8,17 8,42 7,92 7,92 8,10
5. Variedad tamafos 8,83 8,92 9,62 8,54 8,98
6. Variedad productos 6,58 6,50 8,08 6,54 6,94
7. Servicio a domicilio 9,33 9,83 9,62 9,38 9,54
8. Ofertas 8,67 8,00 8,08 8,23 8,24
9. Localizacién 6,00 5,33 5,38 5,15 5,46
10. Espacio fumadores 1,08 1,58 1,23 1,15 1,26
11. Experiencia sector 8,33 7,58 6,31 7,08 7,30
12. Of. servicios 1,08 1,92 1,38 2,15 1,64
13. Menu para grupos 1,33 2,33 2,46 1,85 2,00
14. Rel. calidad/precio 6,08 6,00 6,00 5,31 5,84
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PIZZERIA ANGOLO Media 18-25 [Media 25-35 |Media 35-45 |Media45-... |Media total
1. Horno de lefia 1,25 1,00 1,00 1,46 1,18
2. Amabilidad 8,17 7,83 8,00 7,92 7,98
3. Local 8,33 7,50 8,62 7,69 8,04
4. Higiene 9,42 8,67 8,38 8,00 8,60
5. Variedad tamafos 2,75 2,92 4,77 3,92 3,62
6. Variedad productos 7,50 7,08 7,00 6,54 7,02
7. Servicio a domicilio 1,42 1,00 1,00 1,00 1,10
8. Ofertas 4,33 5,00 4,85 3,62 4,44
9. Localizacion 6,08 6,50 6,77 6,08 6,36
10. Espacio fumadores 2,08 1,83 2,92 2,85 2,44
11. Experiencia sector 7,17 6,42 6,31 6,38 6,56
12. Of. servicios 1,92 1,67 2,15 1,92 1,92
13. Menu para grupos 6,50 6,00 5,77 5,85 6,02
14. Rel. calidad/precio 5,67 6,25 6,23 5,00 5,78
PIZZERIA BONA TECA |Media 18-25 |Media 25-35 |Media 35-45 [Media 45-... |Media total
1. Horno de lefia 1,17 1,00 1,00 1,00 1,04
2. Amabilidad 7,58 6,67 7,31 6,46 7,00
3. Local 6,75 7,00 7,23 6,38 6,84
4. Higiene 8,17 8,58 8,38 7,46 8,14
5. Variedad tamafios 2,92 2,83 4,69 4,08 3,66
6. Variedad productos 5,67 5,75 6,08 5,38 5,72
7. Servicio a domicilio 1,17 1,00 1,00 1,08 1,06
8. Ofertas 4,33 4,17 3,92 3,15 3,88
9. Localizacion 8,08 8,83 9,00 7,46 8,34
10. Espacio fumadores 2,50 2,58 2,46 1,92 2,36
11. Experiencia sector 5,83 5,25 5,31 4,38 5,18
12. Of. servicios 1,75 1,67 1,23 2,08 1,68
13. Menu para grupos 4,67 4,33 4,62 4,54 4,54
14. Rel. calidad/precio 4,83 5,42 5,31 4,85 5,10

Fuente: Elaboracién propia (Excel)
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3.5 Investigacion de precios

Una vez obtenidas las calificaciones de cada pizzeria a través de la segunda parte de
la encuesta, estas se multiplican por los porcentajes correspondientes a cada atributo
obtenido mediante la primera parte de la encuesta. Después de haber realizado todas
las multiplicaciones necesarias sumamos los resultados obtenidos, y el resultado final
serd el indice del valor econémico relativo de cada pizzeria. A continuacion se

expondran los resultados obtenidos:

%TOTAL | yeNTibUE | NDICE | PizZa | INDICE
1. Horno de lefia 18% 9,40 168 1,06 19
2. Amabilidad 16% 8,60 138 7,34 118
3. Local 5% 7,04 37 4,08 21
4. Higiene 18% 9,42 167 8,10 144
5. Variedad tamafios 2% 3,68 7 8,98 17
6. Variedad productos 9% 7,86 67 6,94 59
7. Servicio a domicilio 4% 1,02 4 9,54 37
8. Ofertas 4% 4,92 18 8,24 30
9. Localizacién 3% 7,24 24 5,46 18
10. Espacio fumadores 1% 2,72 3 1,26 1
11. Experiencia sector 3% 7,14 23 7,30 24
12. Of. servicios 3% 2,02 6 1,64 5
13. Menu para grupos 2% 7,80 13 2,00 3
14. Rel. calidad/precio 12% 8,28 101 5,84 71
776 568
wiome | PR | ot [, | s
1. Horno de lefia 18% 1,18 21 1,04 19
2. Amabilidad 16% 7,98 128 7,00 112
3. Local 5% 8,04 42 6,84 36
4. Higiene 18% 8,60 153 8,14 145
5. Variedad tamafios 2% 3,62 7 3,66 7
6. Variedad productos 9% 7,02 60 5,72 49
7. Servicio a domicilio 4% 1,10 4 1,06 4
8. Ofertas 4% 4,44 16 3,88 14
9. Localizacién 3% 6,36 21 8,34 28
10. Espacio fumadores 1% 2,44 2 2,36 2
11. Experiencia sector 3% 6,56 22 5,18 17
12. Of. servicios 3% 1,92 6 1,68 5
13. Men( para grupos 2% 6,02 10 4,54 8
14. Rel. calidad/precio 12% 5,78 70 5,10 62
563 507

Fuente: Elaboracién propia (Excel)
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El valor indice, es el valor de cada pizzeria respecto la calificacién de los atributos que
los clientes han dado a cada una de estas. Si observamos con atencion los resultados
obtenidos, veremos que el indice méas alto lo ha conseguido nuestra pizzeria, es decir
la Pizzeria Ventiude, a continuacion con relativa distancia se sitian Carpi Pizza,
Pizzeria Angolo y finalmente la Pizzeria Trattoria Bona Teca, con resultados no muy
diferentes entre ellas.

Una vez obtenidos los valores indice, que como acabamos de decir corresponden al

resultado de la valoracion de los clientes, realizamos la comparativa entre los precios.

En primer lugar se divide nuestro indice con los de la competencia, para poder hacer
comparativas y obtendremos la relacion de los indices de las pizzerias respecto de la
nuestra, sucesivamente el resultado encontrado se multiplica por el precio de los
productos de la competencia, de esta manera conseguimos el precio equivalente de
nuestros productos y el valor econémico que le tendremos que dar. A continuacién

encontramos la tabla mostrando la relacion de los indices respecto a nuestra pizzeria:

REL. INDICES
I\N/gll_(?ERS RESPECTO PIZZERIA
VENTIDUE
PIZZERIA VENTIDUE 776 7761776 = 1,00
CARPI PIZZA 568 776 /568 = 1,37
PIZZERIA ANGOLO 563 776 /536 = 1,38
PIZZERIA BONA TECA 507 776 /507 = 1,53

Fuente: Elaboracién propia (Excel)

Consideramos que el valor estandar es el de nuestra pizzeria, es decir el valor 1,00. Si
el valor de las pizzerias es superior al 1, significa que el valor econémico que
obtendremos serda mayor respecto al de la competencia, al contrario si el valor es
inferior a 1, el valor econémico que obtendremos sera inferior. En nuestro caso los
valores obtenidos por la competencia son superiores al valor estdndar. En la siguiente

tabla veremos como afecta esto a los precios:
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Pizzeria Carpi Pizzeria Pizzeria Media total
Ventidue Pizza Angolo Bona Teca
Precio Margherita 7,65 € 11,05 € 7,95 € 6,95 €
Precio equivalente 7.65€| 1510¢€ 10,96 € 10,64€| 12,23€
Pizzeria Ventidue
Precio Ensalada 6,70 € 3,95 € 6,10 € 6,90 €
Precio equivalente 6,70 € 5,40 € 8,41 € 10,56 € 8,12 €
Pizzeria Ventidue
Precio Pasta normal 7,70 € 3,95 € 6,90 € 6,50 €
Precio equivalente 7,70 € 5,40 € 9,51 € 9,95 € 8,29 €
Pizzeria Ventidue
Precio Postre 4,00 € 2,95 € 4,00 € 3,50 €
Precio equivalente 4,00 € 4,03 € 5,51 € 5,36 € 4,97 €
Pizzeria Ventidue
Precio Lambrusco 8,00 € 4,95 € 8,50 € 8,00 €
Precio equivalente 8,00 € 6,76 € 11,72 € 1224€| 1024¢€
Pizzeria Ventidue

Fuente: Elaboracién propia (Excel)

El valor econémico relativo que obtenemos respecto a Carpi Pizza, Pizzeria Angolo e
Pizzeria Bona Teca es mayor debido al hecho que tenemos un indice mas alto. Por
tanto observando los precios medios equivalentes notamos que todos son superiores a
nuestros precios, esto significa que nuestra politica de precios se puede considerar
buena y bastante agresiva. Gracias a este estudio hemos podido hacer una
comparacion respecto a la competencia y observar que en un futuro se podrian
aumentar los precios si se considera necesario al existir margen con respecto a la
competencia y de esta manera conseguiremos que nuestra politica de precios no sea

tan agresiva.

3.6 Estrategias de marketing

La estrategia de marketing llevada a cabo por la Pizzeria Ventidue se basa en la
calidad del producto, pero también mas detalladamente la podemos definir como una

estrategia de diferenciacion del producto.
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El principal producto que se ofrece en la pizzeria principalmente, es una gran variedad
de pizzas e igualmente gran variedad de ensaladas, pastas y arroces sobre todo y
diversos postres de elaboracion propia.

Como acabamos de decir el producto “estrella”, el que hace que la pizzeria tenga el
éxito que tiene actualmente, es la pizza. Anteriormente en el DAFO hemos destacado
como una de nuestras fortalezas, la receta para hacer las masas de las pizzas, que
son de elaboracién propia, asi mismo el horno de lefia, que es un elementos
fundamental para conseguir una autentica pizza italiana, con lo que se consigue
diferenciar nuestro producto respecto al del los diferentes competidores. Otra gran
virtud que podemos destacar de la pizzeria Ventidue es que no se diferencia solo por
la masa de las pizzas, sino que también presenta una gran variedad de pizzas que nos
ofrecen en la carta, de hecho se ofrecen mas de 50, las cuales pueden satisfacer

todas las necesidades del conjunto de los clientes.

Por ultimo también cabe destacar que a parte de la importancia del producto, el trato
con el cliente tiene una importancia fundamental, ya que gracias a esto se consigue
tener una fidelizacion de los clientes, y un buen “boca a boca” que servira para captar

cada vez mas nuevos clientes.

4. PROYECTO DE MEJORA

Gracias a los resultados obtenidos en las encuestas hemos podido encontrar los
puntos mas débiles de la pizzeria. El objetivo de este apartado es estudiar y encontrar
soluciones para que nuestras debilidades desaparezcan frente la competencia. Las
posibles mejoras mas significativas, es decir, las que requieren una inversion
monetaria, son basicamente dos. Estas mejoras consisten en ofrecer un servicio a
domicilio y habilitar una terraza externa desmontable (mejora del local), especialmente
para el verano. Ambas mejoras no son excluyentes la una de la otra, aunque la
realidad es que la terraza externa es mas dificil de que se pueda realizarse, ya que
para su colocacion se necesitaria permiso del ayuntamiento. De todas formas estas
dos lagunas que tenemos no son las Unicas, de hecho observando bien el resultado de
las encuestas podemos destacar mas puntos débiles respecto a la competencia, es
decir, variedad de tamafios de las pizzas, espacio para fumadores y diferentes ofertas
para los clientes. A diferencia del servicio a domicilio o la construccion de la terraza,

gue comportarian una inversion importante, estas Ultimas no supondrian mas gastos
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adicionales a los que tenemos actualmente, aunque todas tienen el mismo objetivo

comun, es decir aumentar la clientela sobre todo durante los dias laborables de lunes

a jueves, ya que los fines de semana el local esta siempre al completo de afluencia de

clientes durante los servicios que se prestan.

A continuacion vamos a describir las mejoras detalladamente:

Servicio a domicilio: actualmente en la pizzeria no existe un servicio a domicilio,
no obstante existe la posibilidad que los clientes puedan comprar pizza o
cualquier otro tipo de comidas que se hacen para llevarselo a sus domicilios.
Por tanto pensamos que el servicio a domicilio, si los costes lo permiten, una
vez analizados en el siguiente apartado, podria ser una solucion de mejora
para aumentar las ventas en el negocio, ya que la Unica pizzeria de la zona
gue proporciona este servicio es la pizzeria Carpi Pizza. Para llevar a cabo
este servicio, por lo menos inicialmente se necesitara un vehiculo, sea moto o
coche y evidentemente otro trabajador, para que pueda efectuar las entregas.
El servicio se prestaria de lunes a domingo excepto los viernes y sabados,
debido al volumen tan elevado de trabajo de dichos dias, que se imposibilita a
causa del inmovilizado actual (horno) cualquier aumento de la produccién. En
relacion a lo expuesto si vemos que esta mejora funciona, se estudiara la
posibilidad de comprar otro horno para poder habilitar el servicio a domicilio
todos los dias de la semana, lo que conllevaria también la necesidad de un

aumento del personal.

Terraza externa: la construccion de una terraza externa resulta ser un proyecto
de mejora ambicioso sobre todo para el periodo veraniego, ya que la poblacion
crece al existir mucha vivienda residencial de fines de semana y veraneo que
pasa sus vacaciones en en la poblacion y alrededores. Consistiria en la
construccién de una terraza desmontable, cuya base seria de madera y el
Unico coste seria dicha extructura, la mano de obra se llevaria a cabo por los
mismos propietarios del local por lo que dicho coste se evitaria. Dicho proyecto
tiene el inconveniente de la necesidad de permiso que el ayuntamiento de Sant
Celoni deberia conceder, existiendo la dificultad en la necesidad de cerrar el
trafico de vehiculos en la calle donde se sitla la pizzeria, no obstante podria
ser facilitado puesto que se trata de una calle con sentido Unico donde no hay

viviendas y por tanto no afectaria a la circulacion.

Variedad de tamafios: actualmente en la pizzeria no se producen pizzas de

diferentes tamafios, por tanto creemos que introduciendo en nuestra carta la
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5.

opcién de escoger diferentes tamafios y asignando diferentes precios segun el
tamafo, podremos satisfacer las exigencias del cliente. La mejora en este
aspecto consiste en introducir dos tamafios mas respecto al actual, que
consideraremos como tamafno estandar, que seran la pizza “baby” y la “tirata”.
La baby consiste en un pizza de tamafio inferior respecto al actual, producida a
partir de una masa de menos tamafo y peso respecto a la estandar y dirigida
sobre todo a un publico en especifico, es decir, a los nifios mas pequefios de
los clientes. Por otro lado la tirata (que en italiano significa estirada) se trata de
una pizza de tamafio superior respecto a la estandar, aunque la masa utilizada
es la misma que la estandar o ligeramente superior y su particularidad consiste
en estirar mas la masa para obtener una masa mas fina pero de tamafio
superior, lo cual comporta que también aumente la cantidad de relleno. Los
costes que de una pizza baby y una tirata seran de 2€ menos y 1,50€ mas

respectivamente que una pizza estandar.

Espacio para fumadores: debido a la normativa vigente es imposibles crear un
espacio para fumadores en el interior del local dada la normativa existente, por
lo tanto la creacién de un lugar para poder fumar es viable solo en el caso de la
construccién de la terraza, la cual al encontrarse al aire libre seria posible

fumar.

Ofertas: actualmente las Unicas ofertas proporcionadas a los clientes son
basicamente dos: la primera consiste en regalar un refresco, de libre eleccion,
por la compra de un producto para llevar al propio domicilio, la segunda
consiste en ofrecer un digestivo al cliente una vez terminada la cena. La mejora
de este aspecto consistiria en ofrecer un dia a la semana o al mes durante los
dias de menor clientela (lunes a jueves), llamandolo el dia de la pizza, en el
cual se ofrezcan las pizzas al 50% del precio de la carta, de esta manera
obtendriamos mas ventas, pero menos beneficios, pero nos sirve para captar

nueva clientela que conozca nuestra pizzeria.

PLAN FINANCIERO

Para llevar a cabo la mejora de la Pizzeria Ventidue, debemos observar antes de todo

cuales son nuestros puntos débiles respecto a la competencia. Como hemos
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observado anteriormente en el apartado 3.4 (Investigacion de mercado) uno de
nuestros puntos mas débiles es el servicio a domicilio, que actualmente solo lo realiza
Carpi Pizza. Por consiguiente para mejorar el funcionamiento de nuestra pizzeria

deberiamos corregir nuestra debilidad, ofreciendo un servicio a domicilio.

Para esta mejora necesitamos una inversion que comprenda: un vehiculo y material
para llevar a cabo el servicio a domicilio (bolsas térmicas). Asi mismo no son los
Unicos gastos que comportaria la mejora, también deberemos tener en cuenta que el
vehiculo necesitara un seguro, y también un conductor, es decir, un empleado mas.
Para el vehiculo nos hemos dirigido orientativamente a un vendedor particular,
encontrado en la pagina de anuncios “Milanuncios”, cuyo precio final por la adquisicién
de dicho vehiculo resulta ser de 1.500,00 €, al cual deberemos sumar el cambio de
nombre del vehiculo, que corresponde a la suma de 50,00€, el seguro del vehiculo que
la compafia aseguradora “RACC” presupuesta por un importe de 407,32 € y por ultimo
el material necesario para realizar el servicio a domicilio, que adquiriremos por
internet, en una empresa especializada en bolsas térmicas, por un importe de 240,30 €
que comportard dos bolsas térmicas con capacidad maxima de 6 pizzas y una con
capacidad maxima de 12 (los anuncios Yy el presupuesto del seguro serdn adjuntados

en el apartado de anexos).

Por tanto la inversion inicial, que comprende coche, cambio de nombre y bolsas
térmicas, con un precio estimado de 1.790,30 € sera financiada con recursos propios
del propietario (Fondos propios). El resto de gastos correspondientes al servicio, los
cuales se describirdn mas detalladamente a continuacion, seran financiados mediante

el beneficio obtenido de este.

5.1 Cuenta de Pérdidas y Ganancias

» Ventas: se calculan unas 275 personas que vienen a la pizzeria que gastan
una media de 13,50 € (IVA ya descontado del precio) y unas 120 personas
que compran productos para llevar a su domicilio que gastan de media 8,50 €,
por tanto el total de ingresos semanales corresponde a 4.732,50 €. El numero
de semanas en un mes corresponde a 4,3 (360 dias dividido por 12 meses, y el
resultado dividido por 7 dias), de esta manera los ingresos mensuales seran
4.732,50 € x 4,3 = 20.282,14 €, por tanto si multiplicamos este resultado por

12, encontraremos los ingresos anuales, es decir 243.385,71 €.

28



» Gastos generales: estos gastos son mensuales y se clasifican de la siguiente
manera: 500,00 €/mes para la luz, 80,00 €/mes para el agua, 30,00 €/mes
para el teléfono y por ultimo 9.000,00 €/mes de media para los suministros
varios (productos frescos, lefia, cartdn, etc...), que suman un total de 9.610,00
€/mes, si esto lo multiplicamos por 12 meses encontramos que los gastos

generales anuales corresponden a 115.320,00 €.

» Gastos de personal: si el personal no se maodifica durante el afio, estos gastos
se pueden considerar como fijos y ascienden a un importe de 5.900,00 €/mes,
es decir 70.800,00 €/anuales.

A continuacién sera presentado el PyG del afio que llamaremos 0, porque no tiene en
cuenta el servicio a domicilio, para luego poder comparar los diferentes afios y ver si el

servicio es rentable o no:

ANO 0
Ventas 217.695,00 €
Gastos Generales 115.320,00 €
MARGEN 102.375,00 €
Gasto Personal 70.800,00 €
BAI 31.575,00 €
Impuesto (30%) 9.472,50 €
R° 22.102,50 €

Fuente: Elaboracioén propia (Excel)

» Gastos procedentes del servicio a domicilio: aqui nos encontramos con gastos
relacionados exclusivamente con el servicio a domicilio y que se separaran en
gastos de personal ya que se debera contratar a una persona que realice el
servicio y gastos de caracter general. Empezaremos analizando los gastos de
personal relacionados con el servicio: la idea es que la persona que
contrataremos trabaje 3 horas diarias, durante 5 dias (se excluyen inicialmente
los dias de viernes y sadbado) por 6,50 €/hora, por un total mensual de 419,25
€/mes. Sucesivamente necesitamos analizar los gastos de caracter general y
nos encontramos con los siguientes: itv para el coche por importe de 50,00
€/anuales, impuesto de circulacién por 130,00 €/anuales, también suponemos

unos gastos para el combustible de 80,00 €/mensuales y otros 400,00
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€/anuales para el mantenimiento del vehiculo. Por tanto el coste anual del
servicio corresponde a 7.218,32 €. Si dividimos este importe por 230 dias
laborables (46 semanas laborables y cada semana 5 dias) nos sale que el
coste del servicio a cubrir diario es de 31,38 €. Para cubrir este gasto sin tener
beneficio es necesario vender minimo 5.7 pizzas diarias a través del servicio a

domicilio.

Ahora bien, estudiaremos los siguientes dos afios teniendo en cuenta el servicio a
domicilio, por el cual cobraremos 1 €/pizza y que las ventas y gastos del afio O se
gueden invariados y considerando que el primer afio el aumento de pizzas gracias al

servicio a domicilio sea de un 9% y el segundo afio un 10%.

Antes de todo necesitamos saber cual es la produccion de pizza anual para saber a
cuanto corresponde el posible aumento. De las 375 personas que hacen uso semanal
de la pizzeria hemos considerado que unas 325 hacen consumo de pizza,
considerando que las semanas laborables de la pizzeria son 46, la produccion de
pizza anual es de 14.950 pizzas. Un aumento de la produccion de pizza de un 9%
significa producir 1.346 pizzas mas, recordando siempre que para cubrir costes la
produccion necesaria es de 1.312 pizzas (5,7 pizzas por 5 dias/semana y por 46
semanas). Gracias a toda esta informacién obtenida ahora podemos calcular los
ingresos precedentes de las ventas, que como hemos supuesto al principio sera
iguales a las del afio 0 sumando ademas los ingresos procedentes del servicio a
domicilio, es decir 217.695,00 € + 1.346 pizzas x 9,50 € (8,50 € de la pizzay 1 € del
servicio), por un total anual de 230.477,25 €. A continuacion presentamos el PyG del
afio 1 teniendo en cuenta también los gastos procedentes del servicio a domicilio, y
también un aumento de los gastos de aprovisionamiento en 4.038,00 € (gastos

correspondientes al aumento de pizzas):

ANO 1
Ventas 230.477,25 €
Gastos Generales 121.545,32 €
MARGEN 108.931,93 €
Gasto Personal 75.831,00 €
BAI 33.100,93 €
Impuesto (30%) 9.930,28 €
R° 23.170,65 €

Fuente: Elaboracioén propia (Excel)
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Gracias al supuesto aumento del 9% y teniendo los supuestos iniciales el resultado ha
aumentado 1.068,15 €.

Por dltimo nos falta analizar el segundo afio, desde que ofrecemos el servicio, en el
cual habiamos considerado que el aumento de la produccidén de pizzas seria un 10%
superior respecto al afio anterior. Teniendo en cuenta que la produccion del afio 1 era
de 16.296 pizzas, si esta aumenta un 10% el aumento seria de 1.630 pizzas, esto
comportaria un aumento de los ingresos anuales del afio 1 de 15.485 €, por un total de
245.957,98 €. Por supuesto también los gastos de suministros aumentarian en

4.888,65 € respecto al afio 1, y el PyG del afio 2 resultaria ser el siguiente:

ANO 2
Ventas 245.957,98 €
Gastos Generales 126.433,97 €
MARGEN 119.524,01 €
Gasto Personal 75.831,00 €
BAI 43.693,01 €
Impuesto (30%) 13.107,90 €
R° 30.585,10 €

Fuente: Elaboracién propia (Excel)

Como podemos observar en la tabla resultante el resultado del afio 2 es de 30.585,10
€, por lo tanto superior respecto al resultado del ano 1, el aumento de beneficio es de
7.414,45 €.
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6. CONCLUSION

Gracias a este proyecto de mejora y a la colaboracion de los clientes que han
realizado el estudio de investigacion propuesto, hemos podido evaluar nuestra pizzeria
frente a la competencia, y encontrar nuestros puntos débiles con respecto a ellos,

teniendo asi la posibilidad de corregirlos con el fin de obtener mayores beneficios.

Consideramos que el proyecto es viable principalmente por dos razones, la primera es
que los costes para realizar la mejora planteada anteriormente son asequibles y seran
soportados mediante fondos propios del negocio, es decir, no se necesitara una
financiacién (préstamo) por parte de una entidad financiera; y la segunda es que en los
ultimos periodos la produccién de pizzas que los clientes vienen a buscar a la pizzeria

para llevarla a sus casa esta aumentando.

Ademas si las previsiones que hemos supuesto en el plan financiero se verificaran,
con los beneficios adicionales obtenidos, mediante el servicio a domicilio, vendrian
reinvertidos para ampliar este mismo servicio, con la compra de un horno de lefa
adicional y la contratacién de otro pizzero durante los fines de semana, de manera que

el servicio se pueda prestar también los dias de viernes y sabado.

Para concluir comentar que el proyecto de mejora ha sido presentado a la propiedad
de la pizzeria y se esta evaluando la posibilidad de ponerlo en practica en breve

tiempo.
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8. ANEXOS



8.1

Resultados primera parte encuesta:

N° ENCUESTAS 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
EDADES 18 18 18 18 18 19 19 19 19 24
NOMBRE [ CARLES S. | MARTA G. |EVA M. IVAN DAVID ALEIX P. |CESAR ARNAU M. |ALAN L. |MARC P.

1. 5,00% 30,00% 10,00% 20,00% 5,00% 10,00% 30,00% 25,00% 30,00%

2. 10,00% 20,00% 15,00% 15,00% 5,00% 5,00% 5,00% 20,00% | 25,00% 10,00%

3. 10,00% 15,00% 3,00% 5,00% 5,00% 15,00%

4. 5,00% 10,00% 15,00% 15,00% 10,00% 10,00% 20,00% 40,00% | 25,00% 15,00%

5. 20,00% 10,00% 10,00% 10,00%

6. 10,00% 10,00% 10,00% 10,00% 10,00% 15,00% 10,00%

7. 10,00% 5,00% 2,00% 5,00%

8. 10,00% 15,00% 5,00% 5,00%

9. 10,00% 5,00% 10,00% 5,00% 5,00% 5,00% 5,00%

10. 5,00% 5,00%

11. 10,00% 5,00% 5,00% 10,00% 10,00% 5,00%

12. 10,00% 2,00% 10,00% 5,00%

13. 20,00% 3,00% 10,00% 5,00% 5,00%

14. 15,00% 15,00% 10,00% 10,00% 5,00% 20,00% 5,00% | 25,00% 20,00%

15. 5,00% 5,00%

SUMA 100,00% 100,00% 100,00% | 100,00% 100,00% | 100,00% | 100,00% 100,00% | 100,00% | 100,00%
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N° ENCUESTAS 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20
EDADES 24 24 26 26 27 27 27 27 28 28
NOMBRE | SERGI MONTSE | MARINA MARIA MARTA ELOI ESTHER MA(F\;INA NURIA C. ANNA

1. 30,00% 20,00% 10,00% 20,00% 20,00% 10,00% 10,00% 10,00% 20,00%
2. 10,00% 20,00% 10,00% 20,00% 10,00% 20,00% 10,00% 30,00% 20,00%
3. 5,00% 5,00% 5,00% 10,00% 10,00% 10,00%
4. 20,00% 10,00% 10,00% 20,00% 10,00% 20,00% 20,00% 40,00% 30,00%
5. 5,00% 5,00%
6. 10,00% 25,00% 20,00% 5,00% 20,00% 10,00% 30,00% 5,00%
7. 5,00%
8. 15,00% 5,00% 25,00% 10,00% 10,00% 10,00%
9. 5,00% 5,00% 10,00% 5,00%
10. 5,00%
11. 5,00% 5,00%
12. 5,00% 40,00% 20,00% 10,00%
13. 10,00% 5,00%
14. 10,00% 25,00% 20,00% 5,00% 25,00% 10,00% 20,00% 10,00% 5,00%
15.

SUMA | 100,00%| 100,00%| 100,00%| 100,00%| 100,00%| 100,00%| 100,00%| 100,00%| 100,00% | 100,00%
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N° ENCUESTAS 21 22 23 24 25 26 27 28 29 30
EDADES 30 30 33 33 35 35 36 36 36 38
NOMBRE | LIDIAP. JESUS HEDY | MANELT.| MIRIAM SABSRINA MI%UEL LAIA JOKIN MAF\C);COS

1. 20,00% 10,00% 15,00% 10,00% 40,00% 20,00% 20,00% 15,00% 40,00%
2. 5,00% 50,00% 10,00% 15,00% 20,00% 20,00% 20,00% 25,00% 5,00%
3. 10,00% 10,00% 10,00% 10,00% 10,00% 5,00%
4. 20,00% 15,00% 20,00% 10,00% 50,00% 15,00% 10,00%
5. 5,00%
6. 5,00% 10,00% 30,00% 10,00% 20,00% 10,00% 10,00% 10,00%
7. 10,00% 20,00%
8. 5,00% 20,00% 10,00%
9. 10,00% 10,00% 10,00% 10,00%
10.
11. 20,00% 10,00%
12. 5,00% 20,00% 10,00%
13.
14. 15,00% 10,00% 15,00% 30,00% 40,00% 10,00% 25,00% 10,00%
15. 10,00%

SUMA | 100,00%| 100,00%| 100,00%| 100,00%| 100,00%| 100,00%| 100,00%| 100,00%| 100,00% | 100,00%
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N° ENCUESTAS 31 32 33 34 35 36 37 38 39 40
EDADES 39 40 40 42 41 43 44 46 46 47
NOMBRE | JORDI P. | M2 JOSE |NATI JORDI SUSANA |NOEMI C. [GUSTAVO | MARIA MIQUEL |ELISABETH

1. 10,00% 7,00% 30,00% 20,00% 20,00% 15,00% 50,00% 15,00%

2. 30,00% 6,00% 25,00% 5,00% 50,00% 20,00% 10,00% 10,00% 5,00% 30,00%

3. 9,00% 5,00% 20,00% 10,00% 10,00%

4. 30,00% 8,00% 25,00% 10,00% 20,00% 20,00% 50,00% 10,00% 10,00% 20,00%

5. 7,00% 5,00%

6. 7,00% 10,00% 10,00% 15,00% 10,00% 5,00% 10,00%

7. 20,00% 8,00% 20,00% 5,00% 15,00% 5,00%

8. 5,00% 15,00% 10,00%

9. 8,00% 5,00% 10,00%

10. 10,00% 1,00% 10,00%

11. 9,00% 5,00%

12. 8,00% 10,00%

13. 6,00% 10,00%

14. 7,00% 10,00% 10,00% 5,00% 10,00% 10,00% 15,00% 40,00%

15. 4,00%

SUMA| 100,00%| 100,00%| 100,00%| 100,00%| 100,00%| 100,00%]| 100,00%| 100,00% | 100,00% 100,00%
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N° ENCUESTAS 41 42 43 44 45 46 a7 48 49 50
EDADES 47 49 52 53 54 56 58 59 61 63
NOMBRE | ANTONIO | ANTOMO | ALBERT HLOURDES | egreve | pere 8. | “F2ARE |FErnanDO | TERESA | soaquin

1. 30,00%| 30,00%| 30,00%| 15,00%| 20,00% 40,00%|  20,00%| 15,00%| 20,00%

2 10,00%| 10,00%| 20,00%| 10,00%| 10,00%| 25,00%| 20,00%|  20,00%| 2500%| 10,00%

3. 15,00% 5,00%|  500%| 10,00% 10,00%|  10,00%

a. 30,00%| 20,00%| 10,00%| 10,00%| 20,00%| 2500%| 20,00%|  20,00%| 25.00%| 20,00%

5. 5,00% 5,00% 10,00%

6. 10,00%|  500%|  500%| 20,00%|  500% 10,00%

7. 10,00%|  15,00% 20,00% 15,00%|  5,00%

8. 5,00%

9. 5,00%| 10,00%|  10,00% 10,00%

10. 5,00%|  5,00%

11, 1500%|  500%| 500%| 1500%| 500%| 10,00% 10,00%

12, 5,00%

13, 5,00% 5,00%

14, 10,00%| 10,00%| 10,00%| 10,00%| 10,00% 10,00%| 10,00%| 20,00%

15, 5,00%

SUMA| 100,00%| 100,00%| 100,00%] 100,00%| 100,00%| 100,00%| 100,00%|  100,00%  100,00%| 100,00%
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8.2

Resultados segunda parte encuesta:

N° ENCUESTAS 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

P.VENTIDUE | CARLES S. | MARTA G. EVA M. IVAN DAVID ALEIXP. | CESAR AR'\TAU ALAN L. [ MARC P.
1. 10,00 10,00 9,00 10,00 8,00 10,00 10,00 8,00 10,00 10,00
2. 10,00 10,00 9,00 10,00 8,00 10,00 8,00 7,00 10,00 7,00
3. 9,00 10,00 8,00 8,00 6,00 8,00 8,00 8,00 7,00 7,00
4. 10,00 10,00 10,00 10,00 10,00 10,00 10,00 9,00 10,00 10,00
5. 1,00 4,00 4,00 2,00 4,00 4,00 1,00 3,00 10,00 5,00
6. 7,00 10,00 8,00 5,00 7,00 7,00 7,00 10,00 10,00 7,00
7. 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
8. 5,00 10,00 5,00 5,00 5,00 6,00 5,00 4,00 6,00 5,00
9. 8,00 10,00 8,00 8,00 7,00 9,00 8,00 8,00 7,00 9,00
10. 2,00 1,00 1,00 1,00 4,00 3,00 1,00 4,00 1,00 9,00
11. 8,00 10,00 7,00 8,00 5,00 8,00 7,00 7,00 6,00 9,00
12. 1,00 1,00 2,00 1,00 1,00 2,00 1,00 1,00 1,00 7,00
13. 8,00 10,00 8,00 8,00 5,00 9,00 8,00 8,00 9,00 10,00
14. 8,00 10,00 8,00 9,00 6,00 10,00 8,00 9,00 10,00 10,00
SUMA 88,00 107,00 88,00 86,00 77,00 97,00 83,00 87,00 98,00 106,00
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N° ENCUESTAS 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20
P.VENTIDUE | SERGI MONTSE | MARINA MARIA MARTA ELOI ESTHER MACR:.INA NURIA C. ANNA
1. 8,00 10,00 7,00 10,00 10,00 8,00 9,00 7,00 10,00 10,00
2. 9,00 10,00 8,00 8,00 10,00 9,00 9,00 9,00 8,00 8,00
3. 7,00 10,00 6,00 8,00 8,00 7,00 7,00 6,00 6,00 7,00
4. 9,00 10,00 10,00 9,00 10,00 9,00 9,00 7,00 9,00 9,00
5. 5,00 1,00 1,00 2,00 1,00 5,00 2,00 1,00 3,00 6,00
6. 7,00 7,00 5,00 6,00 7,00 10,00 6,00 8,00 8,00 9,00
7. 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
8. 1,00 6,00 5,00 3,00 6,00 5,00 4,00 6,00 6,00 5,00
9. 7,00 8,00 8,00 7,00 8,00 6,00 6,00 6,00 7,00 6,00
10. 1,00 1,00 3,00 1,00 1,00 1,00 2,00 1,00 5,00 3,00
11. 6,00 8,00 6,00 6,00 9,00 7,00 6,00 6,00 7,00 7,00
12. 5,00 1,00 1,00 1,00 2,00 7,00 2,00 4,00 1,00 1,00
13. 6,00 9,00 7,00 8,00 10,00 8,00 9,00 8,00 6,00 6,00
14. 8,00 10,00 7,00 8,00 10,00 9,00 8,00 8,00 7,00 7,00
SUMA 80,00 92,00 75,00 78,00 93,00 92,00 80,00 78,00 84,00 85,00
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N° ENCUESTAS 21 22 23 24 25 26 27 28 29 30
P.VENTIDUE | LIDIA P. JESUS HEDY | MANELT.| MIRIAM SABSR.INA MIQPL.JEL LAIA JOKIN MAF\C);(':OS

1. 8,00 9,00 10,00 10,00 10,00 10,00 10,00 10,00 9,00 10,00
2. 8,00 8,00 8,00 10,00 8,00 9,00 9,00 10,00 10,00 8,00
3. 6,00 5,00 9,00 8,00 7,00 6,00 7,00 6,00 7,00 7,00
4. 9,00 9,00 10,00 10,00 10,00 9,00 10,00 9,00 10,00 10,00
5. 6,00 4,00 1,00 3,00 2,00 4,00 7,00 5,00 5,00 7,00
6. 9,00 10,00 6,00 8,00 7,00 6,00 10,00 8,00 9,00 10,00
7. 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
8. 5,00 6,00 4,00 4,00 5,00 4,00 6,00 4,00 4,00 4,00
9. 6,00 7,00 8,00 9,00 7,00 8,00 7,00 8,00 7,00 5,00
10. 4,00 4,00 3,00 2,00 1,00 2,00 5,00 5,00 2,00 2,00
11. 7,00 7,00 8,00 7,00 6,00 6,00 8,00 7,00 8,00 7,00
12. 1,00 1,00 1,00 1,00 2,00 2,00 1,00 1,00 1,00 1,00
13. 7,00 9,00 9,00 10,00 7,00 8,00 9,00 7,00 8,00 6,00
14. 8,00 8,00 10,00 10,00 8,00 7,00 9,00 8,00 9,00 5,00
SUMA 85,00 88,00 88,00 93,00 81,00 82,00 99,00 89,00 90,00 83,00
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N° ENCUESTAS 31 32 33 34 35 36 37 38 39 40

P.VENTIDUE | JORDI P. [M2JOSE |NATI JORDI SUSANA |NOEMI C. [GUSTAVO | MARIA MIQUEL [ELISABETH
1. 10,00 8,00 10,00 7,00 10,00 10,00 10,00 10,00 10,00 10,00
2. 8,00 9,00 8,00 8,00 9,00 9,00 7,00 7,00 7,00 9,00
3. 6,00 7,00 5,00 7,00 7,00 6,00 5,00 5,00 6,00 7,00
4. 9,00 10,00 9,00 9,00 10,00 10,00 9,00 8,00 9,00 10,00
5. 6,00 5,00 4,00 4,00 7,00 4,00 4,00 6,00 7,00 4,00
6. 10,00 9,00 9,00 10,00 10,00 10,00 10,00 8,00 10,00 6,00
7. 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 2,00 1,00 1,00 1,00 1,00
8. 5,00 5,00 6,00 7,00 6,00 4,00 4,00 3,00 7,00 5,00
9. 7,00 6,00 6,00 7,00 8,00 6,00 7,00 6,00 8,00 8,00
10. 5,00 2,00 2,00 1,00 5,00 5,00 5,00 4,00 4,00 1,00
11. 7,00 8,00 7,00 6,00 7,00 7,00 7,00 7,00 7,00 6,00
12. 1,00 1,00 1,00 5,00 1,00 1,00 5,00 1,00 1,00 3,00
13. 8,00 7,00 6,00 7,00 8,00 9,00 6,00 7,00 9,00 9,00
14. 9,00 8,00 7,00 8,00 9,00 9,00 8,00 7,00 10,00 9,00
SUMA 92,00 86,00 81,00 87,00 98,00 92,00 88,00 80,00 96,00 88,00
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N° ENCUESTAS 1 42 43 44 45 16 a7 48 49 50

P.VENTIDUE | ANTONIO | ANTONIO | ALBERT \LOURDES | esreve | peres. | “52ARE [FernanDo | TERESA | joaQuin
1. 10,00 9,00l 1000 10,00 9,00 9,00 10,00 800 1000 10,00
2 8,00 10,00 9,00/ 10,00 9,00 7,00 8,00 8,00 8,00 7,00
3. 6,00 7,00 700] 1000 10,00 5,00 6,00 7,00 8,00 6,00
a. 9,00 900 1000 1000 1000 8,00 9,00 9,00 10,00 8,00
5. 4,00 2,00 1,00 1,00 1,00 2,00 5,00 4,00 1,00 3,00
6. 5,00 5,00 500 10,00 5,00 6,00 10,00 6,00 6,00 9,00
7. 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
8. 5,00 5,00 6,00 1,00 5,00 4,00 5,00 5,00 3,00 6,00
9. 7,00 7,00 8,00 9,00 7,00 7,00 6,00 7,00 7,00 5,00
10. 2,00 1,00 2,00] 10,00 1,00 2,00 1,00 2,00 1,00 4,00
11, 7,00 8,00 8,00 10,00 8,00 5,00 8,00 7,00 8,00 5,00
12 1,00 2,00 1,00 6,00 8,00 1,00 4,00 1,00 1,00 1,00
13, 8,00 7,00 7,00 9,00 8,00 6,00 8,00 8,00 7,00 6,00
14, 7,00 9,00 800 1000 10,00 5,00 9,00 7,00 8,00 5,00
SUMA 8000 8200 8300 10700]  9200]  6800] 90,00 8000 79,00] 76,00
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N° ENCUESTAS 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
CARPI PIZZA | CARLES S. | MARTA G. EVA M. IVAN DAVID ALEIX P. | CESAR ARICIIIAU ALAN L. [ MARC P.

1. 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
2. 9,00 8,00 7,00 8,00 7,00 10,00 9,00 8,00 6,00 4,00
3. 5,00 3,00 5,00 5,00 4,00 3,00 3,00 5,00 5,00 3,00
4. 10,00 3,00 10,00 10,00 9,00 9,00 10,00 8,00 8,00 4,00
5. 8,00 10,00 9,00 8,00 7,00 8,00 9,00 10,00 10,00 8,00
6. 6,00 2,00 10,00 6,00 7,00 5,00 5,00 10,00 10,00 7,00
7. 10,00 6,00 10,00 10,00 10,00 10,00 10,00 9,00 10,00 9,00
8. 8,00 10,00 9,00 9,00 8,00 10,00 9,00 8,00 8,00 8,00
9. 5,00 6,00 7,00 6,00 8,00 6,00 6,00 6,00 6,00 4,00
10. 1,00 1,00 1,00 1,00 2,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
11. 8,00 9,00 9,00 9,00 8,00 9,00 9,00 8,00 6,00 7,00
12. 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 2,00
13. 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 3,00 3,00 1,00
14. 5,00 5,00 6,00 6,00 8,00 8,00 6,00 5,00 7,00 4,00
SUMA 78,00 66,00 86,00 81,00 81,00 82,00 80,00 83,00 82,00 63,00
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N° ENCUESTAS 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20
CARPI PIZZA| SERGI MONTSE | MARINA MARIA MARTA ELOI ESTHER MACR:.INA NURIA C. ANNA

1. 4,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
2. 6,00 10,00 6,00 8,00 9,00 6,00 7,00 7,00 7,00 8,00
3. 5,00 2,00 2,00 4,00 5,00 6,00 2,00 4,00 5,00 4,00
4. 7,00 10,00 10,00 9,00 10,00 7,00 8,00 8,00 8,00 7,00
5. 9,00 10,00 8,00 7,00 10,00 9,00 10,00 8,00 9,00 10,00
6. 7,00 4,00 4,00 5,00 5,00 7,00 4,00 6,00 9,00 9,00
7. 8,00 10,00 10,00 10,00 10,00 9,00 10,00 10,00 10,00 10,00
8. 8,00 9,00 8,00 8,00 9,00 8,00 8,00 6,00 8,00 8,00
9. 6,00 6,00 4,00 5,00 4,00 7,00 5,00 6,00 4,00 7,00
10. 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 5,00 1,00 3,00
11. 9,00 9,00 8,00 8,00 8,00 9,00 7,00 7,00 7,00 6,00
12. 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 8,00 1,00 5,00 1,00 1,00
13. 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 6,00 5,00 2,00
14. 7,00 6,00 5,00 6,00 6,00 5,00 7,00 8,00 6,00 5,00
SUMA 79,00 80,00 69,00 74,00 80,00 84,00 72,00 87,00 81,00 81,00
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N° ENCUESTAS 21 22 23 24 25 26 27 28 29 30
CARPI PIZZA | LIDIA P. JESUS HEDY | MANELT.| MIRIAM SABSF\.’INA MIQPL.JEL LAIA JOKIN MA%C.:OS

1. 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
2. 7,00 8,00 8,00 10,00 7,00 7,00 10,00 7,00 8,00 8,00
3. 4,00 3,00 6,00 3,00 3,00 5,00 6,00 4,00 5,00 3,00
4. 7,00 7,00 10,00 10,00 10,00 8,00 8,00 6,00 9,00 9,00
5. 9,00 10,00 7,00 10,00 8,00 10,00 10,00 9,00 10,00 10,00
6. 8,00 8,00 6,00 7,00 5,00 7,00 9,00 10,00 9,00 9,00
7. 10,00 10,00 9,00 10,00 10,00 8,00 10,00 10,00 9,00 10,00
8. 7,00 9,00 8,00 9,00 9,00 8,00 9,00 8,00 8,00 10,00
9. 5,00 6,00 5,00 6,00 6,00 5,00 7,00 5,00 5,00 6,00
10. 1,00 1,00 2,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 3,00
11. 6,00 7,00 9,00 9,00 5,00 6,00 7,00 6,00 7,00 8,00
12. 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 3,00 1,00 1,00 1,00 1,00
13. 3,00 5,00 1,00 1,00 1,00 1,00 2,00 7,00 4,00 2,00
14. 6,00 6,00 6,00 6,00 6,00 4,00 6,00 7,00 6,00 6,00
SUMA 75,00 82,00 79,00 84,00 73,00 74,00 87,00 82,00 83,00 86,00
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N° ENCUESTAS 31 32 33 34 35 36 37 38 39 40
CARPI PIZZA|JORDI P. (M2 JOSE | NATI JORDI SUSANA |NOEMI C. [GUSTAVO | MARIA MIQUEL |[ELISABETH

1. 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
2. 6,00 9,00 8,00 7,00 5,00 9,00 7,00 9,00 5,00 8,00
3. 5,00 4,00 4,00 3,00 4,00 4,00 4,00 6,00 2,00 5,00
4. 7,00 8,00 8,00 8,00 9,00 7,00 6,00 7,00 7,00 10,00
5. 10,00 9,00 10,00 9,00 10,00 10,00 10,00 10,00 9,00 9,00
6. 8,00 7,00 10,00 7,00 8,00 9,00 7,00 10,00 8,00 5,00
7. 10,00 10,00 10,00 10,00 9,00 9,00 10,00 10,00 8,00 10,00
8. 7,00 8,00 8,00 8,00 7,00 9,00 6,00 8,00 9,00 8,00
9. 5,00 6,00 4,00 5,00 5,00 5,00 6,00 7,00 5,00 6,00
10. 2,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 2,00 2,00 1,00
11. 5,00 6,00 6,00 6,00 7,00 6,00 7,00 7,00 6,00 8,00
12. 1,00 1,00 2,00 2,00 1,00 1,00 2,00 1,00 1,00 1,00
13. 2,00 2,00 2,00 1,00 6,00 1,00 1,00 8,00 2,00 1,00
14. 6,00 5,00 5,00 5,00 7,00 8,00 7,00 8,00 5,00 5,00
SUMA 75,00 77,00 79,00 73,00 80,00 80,00 75,00 94,00 70,00 78,00
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N° ENCUESTAS 2 42 43 44 45 46 a7 48 49 50

CARPI PizzA | ANTONIO | ANTOMO | ALBERT (LOURDES | egreve | peres. | “F2ARE [FernanDo | TERESA | j0aQuin
1. 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
2 8,00 8,00 7,00 7,00 5,00 5,00 5,00 7,00 6,00 6,00
3. 5,00 5,00 4,00 6,00 5,00 2,00 2,00 4,00 5,00 3,00
a. 9,00 8,00 9,00 5,00 7,00 9,00 7,00 8,00 9,00 8,00
5. 9,00 8,00 8,00 9,00 7,00 8,00 9,00 8,00 8,00 9,00
6. 4,00 5,00 7,00 7,00 5,00 7,00 8,00 6,00 5,00 8,00
7. 10,00 9,00  1000[ 10,00 600 1000 10,00 10,00] 10,00 9,00
8. 10,00 8,00 7,00 10,00 6,00 7,00 8,00 9,00/ 10,00 7,00
0. 4,00 4,00 5,00 8,00 5,00 3,00 4,00 5,00 6,00 5,00
10, 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
11, 8,00 9,00 7,00 8,00 6,00 7,00 6,00 7,00 6,00 7,00
12, 1,00 1,00 1,00 8,00 7,00 1,00 3,00 1,00 1,00 1,00
13, 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 4,00
14, 6,00 5,00 6,00 1,00 3,00 7,00 5,00 6,00 5,00 7,00
SUMA 77,00 7300] 7400  8200]  6500] 69,00 70,00 7400 7400 76,00
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N° ENCUESTAS 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
P. ANGOLO | CARLES S. | MARTA G. EVA M. IVAN DAVID ALEIX P. | CESAR ARICIIAU ALANL. [ MARCP.

1. 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
2. 8,00 10,00 9,00 8,00 8,00 9,00 9,00 9,00 7,00 5,00
3. 8,00 10,00 8,00 9,00 7,00 8,00 9,00 8,00 9,00 8,00
4. 9,00 10,00 10,00 10,00 9,00 10,00 10,00 9,00 10,00 8,00
5. 1,00 1,00 1,00 1,00 3,00 4,00 1,00 4,00 6,00 7,00
6. 8,00 10,00 9,00 7,00 8,00 5,00 7,00 8,00 7,00 8,00
7. 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
8. 4,00 1,00 4,00 5,00 6,00 4,00 4,00 4,00 5,00 5,00
9. 5,00 8,00 5,00 4,00 6,00 6,00 4,00 7,00 8,00 6,00
10. 1,00 1,00 2,00 1,00 1,00 2,00 1,00 1,00 4,00 9,00
11. 8,00 8,00 6,00 8,00 8,00 8,00 6,00 6,00 7,00 8,00
12. 1,00 1,00 2,00 2,00 2,00 2,00 1,00 1,00 1,00 8,00
13. 6,00 7,00 5,00 5,00 8,00 7,00 5,00 7,00 6,00 9,00
14. 5,00 4,00 2,00 5,00 8,00 7,00 7,00 6,00 6,00 5,00
SUMA 66,00 73,00 65,00 67,00 76,00 74,00 66,00 72,00 78,00 88,00
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N° ENCUESTAS 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20
P. ANGOLO| SERGI MONTSE | MARINA MARIA MARTA ELOI ESTHER MAEINA NURIA C. ANNA

1. 4,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
2. 6,00 10,00 9,00 9,00 9,00 6,00 8,00 5,00 6,00 8,00
3. 6,00 10,00 8,00 6,00 9,00 7,00 8,00 6,00 5,00 7,00
4. 8,00 10,00 10,00 9,00 10,00 7,00 10,00 7,00 8,00 7,00
5. 3,00 1,00 1,00 1,00 1,00 4,00 1,00 5,00 4,00 6,00
6. 8,00 5,00 8,00 8,00 9,00 7,00 8,00 4,00 6,00 7,00
7. 6,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
8. 5,00 5,00 4,00 5,00 7,00 4,00 5,00 5,00 5,00 5,00
9. 6,00 8,00 6,00 6,00 6,00 6,00 6,00 8,00 6,00 7,00
10. 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 2,00 1,00 3,00 3,00
11. 5,00 8,00 6,00 8,00 8,00 8,00 8,00 4,00 5,00 6,00
12. 1,00 1,00 1,00 1,00 2,00 4,00 1,00 5,00 1,00 1,00
13. 6,00 7,00 3,00 7,00 7,00 5,00 7,00 6,00 5,00 7,00
14. 5,00 8,00 4,00 8,00 8,00 4,00 8,00 6,00 4,00 7,00
SUMA 70,00 76,00 63,00 71,00 79,00 65,00 74,00 64,00 60,00 73,00
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N° ENCUESTAS 21 22 23 24 25 26 27 28 29 30
P. ANGOLO| LIDIAP. JESUS HEDY | MANELT.| MIRIAM SABSRINA MI%UEL LAIA JOKIN MA%COS

1. 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
2. 7,00 8,00 9,00 10,00 9,00 7,00 8,00 9,00 9,00 8,00
3. 8,00 7,00 10,00 9,00 8,00 8,00 10,00 10,00 9,00 7,00
4. 8,00 8,00 10,00 10,00 10,00 8,00 9,00 8,00 8,00 8,00
5. 4,00 6,00 1,00 1,00 1,00 3,00 5,00 7,00 4,00 6,00
6. 7,00 6,00 7,00 8,00 8,00 8,00 8,00 7,00 7,00 6,00
7. 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
8. 5,00 5,00 4,00 6,00 5,00 2,00 5,00 6,00 5,00 3,00
9. 7,00 8,00 5,00 7,00 5,00 7,00 7,00 7,00 7,00 8,00
10. 4,00 3,00 1,00 1,00 1,00 1,00 3,00 5,00 1,00 1,00
11. 5,00 5,00 6,00 8,00 7,00 6,00 7,00 6,00 7,00 8,00
12. 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 3,00 1,00 1,00 1,00 1,00
13. 7,00 6,00 5,00 7,00 5,00 5,00 5,00 6,00 6,00 4,00
14. 6,00 5,00 7,00 8,00 7,00 3,00 7,00 7,00 7,00 8,00
SUMA 71,00 70,00 68,00 78,00 69,00 63,00 77,00 81,00 73,00 70,00
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N° ENCUESTAS 31 32 33 34 35 36 37 38 39 40
P. ANGOLO|JORDIP. [M2JOSE |NATI JORDI SUSANA |NOEMI C. [GUSTAVO | MARIA MIQUEL [ELISABETH

1. 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
2. 6,00 8,00 8,00 8,00 7,00 9,00 8,00 10,00 8,00 9,00
3. 7,00 9,00 8,00 9,00 8,00 10,00 9,00 8,00 9,00 6,00
4. 7,00 8,00 9,00 8,00 8,00 10,00 8,00 8,00 8,00 9,00
5. 4,00 5,00 4,00 3,00 7,00 7,00 6,00 7,00 7,00 4,00
6. 6,00 7,00 6,00 6,00 7,00 8,00 7,00 8,00 6,00 7,00
7. 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
8. 4,00 4,00 3,00 7,00 5,00 7,00 7,00 6,00 5,00 3,00
9. 7,00 8,00 7,00 5,00 7,00 8,00 5,00 7,00 7,00 5,00
10. 5,00 1,00 2,00 1,00 5,00 6,00 6,00 5,00 4,00 1,00
11. 6,00 6,00 7,00 4,00 6,00 5,00 7,00 7,00 5,00 7,00
12. 1,00 1,00 1,00 3,00 1,00 9,00 4,00 1,00 1,00 1,00
13. 5,00 5,00 5,00 6,00 7,00 8,00 8,00 8,00 7,00 6,00
14. 6,00 4,00 6,00 5,00 6,00 8,00 7,00 8,00 6,00 6,00
SUMA 66,00 68,00 68,00 67,00 76,00 97,00 84,00 85,00 75,00 66,00
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N° ENCUESTAS 41 42 43 44 45 46 47 48 49 50

P. ANGOLO | ANTONIO ANTSN'O AL%E.RT LOUEFf_DES ESTEVE | PERE B. CESFfRE FERNANDO TE'?:'.ESA JOAQUIN
1, 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 7.00
2. 9,00 8,00 8,00 8,00 5,00 8,00 7,00 8,00 7,00 8,00
3, 8,00 7,00 7,00 9,00 7,00 7,00 8,00 8,00 9,00 7,00
4. 8,00 7,00 8,00 10,00 6,00 8,00 8,00 9,00 7.00 8,00
5, 2,00 1,00 3,00 5,00 5,00 4,00 5,00 1,00 2,00 5,00
6. 6,00 7,00 6,00 7,00 6,00 6,00 6,00 7,00 6,00 7,00
7. 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
8. 4,00 3,00 4,00 2,00 1,00 2,00 4,00 3,00 5,00 5,00
9. 5,00 5,00 6,00 7,00 5,00 6,00 7,00 5,00 6,00 8,00
10. 1,00 1,00 1,00 10,00 1,00 1,00 5,00 3,00 1,00 3,00
11, 6,00 6,00 7,00 10,00 4,00 5,00 5,00 7.00 8,00 6,00
12, 2,00 1,00 2,00 5,00 1,00 2,00 6,00 1,00 1,00 1,00
13, 5,00 6,00 4,00 8,00 1,00 5,00 8,00 6,00 6,00 6,00
14, 4,00 4,00 4,00 3,00 1,00 5,00 4,00 6,00 7.00 7.00
SUMA 62,00 58,00 62,00 86,00 45,00 61,00 75,00 66,00 67,00 79,00
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N° ENCUESTAS 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
BONA TECA [ CARLES S. | MARTA G. EVA M. IVAN DAVID ALEIX P. | CESAR ARIDII.AU ALAN L. [ MARCP.

1. 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 2,00
2. 9,00 8,00 8,00 9,00 9,00 8,00 8,00 7,00 8,00 5,00
3. 7,00 7,00 7,00 7,00 5,00 6,00 7,00 6,00 9,00 8,00
4. 8,00 8,00 10,00 10,00 8,00 9,00 10,00 8,00 8,00 6,00
5. 1,00 5,00 1,00 1,00 1,00 3,00 1,00 3,00 5,00 7,00
6. 6,00 8,00 7,00 5,00 5,00 5,00 5,00 7,00 6,00 6,00
7. 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
8. 5,00 5,00 5,00 2,00 5,00 5,00 2,00 5,00 4,00 5,00
9. 8,00 10,00 8,00 6,00 9,00 8,00 6,00 9,00 10,00 6,00
10. 1,00 1,00 3,00 1,00 3,00 1,00 1,00 3,00 5,00 9,00
11. 7,00 7,00 7,00 6,00 7,00 6,00 6,00 5,00 6,00 5,00
12. 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 2,00 2,00 1,00 1,00 8,00
13. 5,00 5,00 3,00 4,00 6,00 4,00 6,00 5,00 5,00 7,00
14. 3,00 6,00 4,00 3,00 6,00 5,00 6,00 5,00 7,00 4,00
SUMA 63,00 73,00 66,00 57,00 67,00 64,00 62,00 66,00 76,00 79,00
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N° ENCUESTAS 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20
BONA TECA| SERGI MONTSE | MARINA MARIA MARTA ELOI ESTHER MA(I?INA NURIA C. ANNA

1. 2,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
2. 3,00 9,00 9,00 7,00 7,00 5,00 6,00 4,00 8,00 7,00
3. 4,00 8,00 7,00 7,00 8,00 5,00 7,00 6,00 7,00 8,00
4. 3,00 10,00 10,00 8,00 10,00 5,00 10,00 7,00 9,00 8,00
5. 6,00 1,00 1,00 1,00 1,00 4,00 2,00 1,00 7,00 5,00
6. 4,00 4,00 5,00 5,00 6,00 5,00 6,00 4,00 8,00 6,00
7. 3,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
8. 6,00 3,00 2,00 3,00 5,00 5,00 3,00 7,00 5,00 4,00
9. 7,00 10,00 8,00 8,00 8,00 7,00 8,00 10,00 10,00 9,00
10. 1,00 1,00 1,00 3,00 1,00 1,00 1,00 8,00 2,00 5,00
11. 2,00 6,00 5,00 5,00 7,00 5,00 5,00 3,00 6,00 6,00
12. 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 4,00 1,00 6,00 1,00 1,00
13. 1,00 5,00 4,00 4,00 5,00 4,00 4,00 4,00 4,00 5,00
14. 4,00 5,00 2,00 6,00 6,00 5,00 5,00 7,00 6,00 6,00
SUMA 47,00 65,00 57,00 60,00 67,00 57,00 60,00 69,00 75,00 72,00
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N° ENCUESTAS 21 22 23 24 25 26 27 28 29 30
BONA TECA| LIDIAP. JESUS HEDY | MANELT.| MIRIAM SABSRINA MI%UEL LAIA JOKIN MA%COS

1. 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
2. 6,00 6,00 7,00 8,00 9,00 6,00 9,00 5,00 8,00 9,00
3. 7,00 8,00 7,00 7,00 7,00 5,00 7,00 7,00 7,00 9,00
4. 8,00 8,00 10,00 10,00 10,00 7,00 10,00 8,00 8,00 8,00
5. 5,00 5,00 1,00 1,00 1,00 2,00 6,00 6,00 5,00 5,00
6. 6,00 7,00 5,00 6,00 6,00 5,00 7,00 5,00 7,00 6,00
7. 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
8. 5,00 4,00 3,00 4,00 4,00 2,00 4,00 3,00 3,00 5,00
9. 10,00 9,00 9,00 10,00 8,00 6,00 10,00 8,00 9,00 10,00
10. 3,00 4,00 1,00 1,00 1,00 1,00 5,00 4,00 4,00 1,00
11. 4,00 6,00 5,00 6,00 5,00 5,00 6,00 6,00 6,00 6,00
12. 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
13. 5,00 5,00 3,00 5,00 2,00 4,00 5,00 5,00 4,00 5,00
14. 5,00 5,00 6,00 6,00 4,00 2,00 6,00 5,00 6,00 6,00
SUMA 67,00 70,00 60,00 67,00 60,00 48,00 78,00 65,00 70,00 73,00
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N° ENCUESTAS 31 32 33 34 35 36 37 38 39 40
BONA TECA|JORDI P. |M2JOSE [NATI JORDI SUSANA |NOEMI C. [GUSTAVO | MARIA MIQUEL [ELISABETH

1. 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
2. 8,00 7,00 7,00 6,00 6,00 8,00 7,00 8,00 6,00 8,00
3. 7,00 8,00 6,00 7,00 7,00 9,00 8,00 7,00 8,00 6,00
4. 9,00 8,00 8,00 8,00 8,00 9,00 8,00 9,00 7,00 8,00
5. 5,00 6,00 5,00 2,00 6,00 7,00 5,00 7,00 6,00 4,00
6. 7,00 5,00 5,00 5,00 7,00 8,00 6,00 8,00 7,00 5,00
7. 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 2,00 1,00 1,00
8. 5,00 5,00 3,00 3,00 4,00 6,00 4,00 6,00 3,00 3,00
9. 10,00 10,00 9,00 7,00 10,00 10,00 10,00 10,00 10,00 7,00
10. 4,00 2,00 1,00 1,00 3,00 2,00 3,00 5,00 3,00 1,00
11. 5,00 5,00 5,00 5,00 5,00 5,00 5,00 6,00 4,00 5,00
12. 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 3,00 2,00 1,00 1,00 1,00
13. 5,00 5,00 4,00 3,00 4,00 7,00 7,00 5,00 6,00 4,00
14. 7,00 5,00 5,00 4,00 5,00 8,00 6,00 7,00 5,00 5,00
SUMA 75,00 69,00 61,00 54,00 68,00 84,00 73,00 82,00 68,00 59,00
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N° ENCUESTAS 21 42 43 a4 45 16 a7 48 49 50

BONA TECA | ANTONO | ANTONIO | ALBERT JLOURDES | egreve | pereB. | “FOARE |FErNANDO | TERESA | joaquin
1. 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
2 7,00 9,00 6,00 1,00 4,00 6,00 7,00 8,00 8,00 6,00
3. 6,00 8,00 4,00 1,00 7,00 6,00 10,00 7,00 6,00 7,00
a. 9,00 8,00 8,00 1,00 6,00 7,00 8,00 9,00 10,00 7,00
5. 4,00 2,00 4,00 1,00 4,00 3,00 5,00 4,00 3,00 6,00
6. 5,00 5,00 5,00 1,00 5,00 5,00 6,00 5,00 6,00 7,00
7. 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
8. 3,00 2,00 2,00 1,00 1,00 4,00 5,00 3,00 4,00 4,00
9. 8,00 8,00 7,00 1,00 4,00 7,00] 10,00 8,00 7,00] 10,00
10. 2,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 4,00 2,00 1,00 2,00
11, 4,00 4,00 5,00 1,00 4,00 3,00 5,00 6,00 5,00 5,00
12 4,00 1,00 2,00 1,00 6,00 1,00 5,00 1,00 2,00 1,00
13, 3,00 5,00 5,00 1,00 2,00 5,00 6,00 5,00 6,00 6,00
14, 4,00 5,00 5,00 1,00 4,00 4,00 6,00 6,00 5,00 6,00
SUMA 61,00 6000 5600  1400]  5000]  5400] 79,00 6600 6500] 69,00
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8.3 Anuncio vehiculo de empresa:

T TENNIREIeRR ecoones | X wibican, & fumess

Ref:193189463 OFERTA Seat en Vilafranca del penedes (BARCELONA) 06-04-2016

SEAT - AROSA 1.4 TDI

Itv al dia, tiene aire acondicionado, radio cd, aceite y filtro cambiados, para
cualquier pregunta llamen por tellefono gracias. Color plata

Calcula tu seguro

Consiguelo por 28 € al mes

2000 (98000 | diosel ||| 75 |[potesionl]| manul

B4 % Contactar & Compartir ¥ Favorito & Denunciar
a Vea el historial del vehiculo
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8.4 Presupuesto seguro RACC:

Para cualquier informacion, contacte:

MATARO
SANT JOSEP, 23 (CANT. MURALLA S. R
08302 MATARO PIZZERIA VENTIDUE
Tel: 937903454 PIZZERIA VENTIDUE

CL RAMIS 20

BARCELONA

08470 SANT CELONI

Propuesta Global Empresa Auto

Veniculo SEAT AROSA STELLA 1.4 TDI 0@ 55 Kw
Matriculado el 01/05/2000 ¥ adquiriao el 07/05/2000
Uso Empresa Privado - Profesional
FRANQUICIAS
SU ELECCION DE GARANTIAS Eleccion
. Respansabllidad Civil Cbligatoria y Voluntaria Sin franquicia
. Defensa |urldica - Aslstencla Legal Sin franguicla
. Robo e Intento de robo Sim franquicia
. Incendlo b collsldn con animakes Sin I'I'ﬂ'quII{.IE
. Rotura de lunas 30 Eur {CI Eur sl técnico aIJIEII'I.ZEIJD}
.SRIE’Sg-I:IS axtraordinarios cublertos por el Consorclo de CIJmpEI'IS&I:lEII'I ae
2quros

SUS VENTAJAS

. Accldantes Individual del conductor hasta 30.000 Eur
. Equipamiento no de sere cublerto hasta el limite de 300 Eur
. AsIsiencia al venicuio (sin rangquicia) y a 1as personas

NUESTRA OFERTA

. PTIma anual total | 407,32 EUr

Esle docwmento no constituye oferta de sequre. ni supona compromiso alguno, y carece de cualguier valor contraciual o de cobertura. La tarifa
indicada en esta presupuesio no liene en cuanta los resuliedos dal fichero SINCD. Podra ser revisada tras la consulta de dicho fichero.

S5 datos se incorporaran a un fichero de datos personales del RACC y de RACC MEDIAGENT AGENCIA DE SEGUROS VINCULADA, 5.A.
cuya finalidad es poder ofrecerle praductos de seguro, asl comao para la oferta por cualguier canal de cualguier oiro products o servicio del Grupo
RACC (apantado "Cuignes somos” o2 |a web www racc.es). Usted podra ejercitar sus derechos de acceso, rectificacian, oposicion o cancelacion
en el domicilio que figura al pie ge pagina. Sino desea redlir ofenas, lamencs al elefono 902 452 452,

RACEC MEMAGENT AGENCIA DE SECLROS VINCULADA, 5 A L8 CLF A-53201740 N° feg. DG5S F.P: AJOTE Insc. Reg. Marr de Barooiona, Tome 7537, Liny SE03. Soccion 2%, Foll 160 Hop
SEES. Conceriados Sequits e Resporabiidad Chal y Caucion segun o i 21 de la Ley 282008, de 17 de julin
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RACC

Paning 2 e 2
Conductores
Caonductores deslgnados Directivo/a de la empresa, nacido/a el 01/05/1987
Las opciones que usted ha preferido no contratar Coste
(Incluyendo
impuestos y tasas)
CUrsn de recuperacion e puntos del permiso 14,55 Eur

Cuadro reservado a la empresa
Condesign

P4/NbAss5MNbSIn00
00054029017/Codigo 65/Z0B0/TC14
PEOT0516/FDC20,00/SVD

Documentos a presentar obligatoriamente en el momento de la
contratacion

Respecto al vehiculo
Folocopla del permiso de circulacion.

Foocopla (por las dos caras) dela LT.v.

Respecto al tomador
Datos bancarlos para domiclllar el recloo (24 digitos).

Respecto al directivola
Debe presentar una copla del permiso de conduclr (por las dos caras) a nombre del conductor nackdofa el 01/05/1987

CP y canrcado de sinkestralldad sesde menos de un mes gue se refleren al pasado de sequro declaraco.

RACC MEDIAGENT AGENCIA DE SECURDS VINCULADW, 5L C.1F A 53201740 4 Rug. 0.G.5 F.F: AJDOTH. insc. Reg. Marr. de Baooiona. Tome 7537, Line §E03, Seccon 2, Folo 160 Hop
SEHE3. ConCotadoes Soquns o7 Aesporeabdinad Crl y Caucon sagun of a. 2100 2 Ley 22008, de 17 o2 uln
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8.5 Presupuesto bolsas térmicas:

BOLSAS TERMICAS +34 651 745 138

info@bolscs as.es
Fabricante de Soluciones para Reparto de Comidas info@bolsastermicas.es

Productos Ofertas Personalizado Servicios Contacto

OFERTAS 107 :
ESPECIALES = O ENEOLSAS TERMICAS
*Envio NO INCLUIDO
2 Bolsas térmicas 1 Bolsa térmica
AD4-6S AD8-12S

= 215,10€ + IVA

{Envio no incluido)

2 Bolsas térmicas 1 Bolsa térmica
AD4-6 M ADB8-12S

3556 VA

= 240,30€+IVA

(Envio no inciuido)

2 Bolsas térmicas 1Bolsa térmica
AD4-6L ADBS8-12S

SOl 240.30¢€ + IV @

2 Bolsas térmicas 1Bolsa térmica
AD 4-6 XL ADB-12S
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