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Rincon de los paladares
mas finos y exquisitos

INVERSION

Existen muchas razones que nos
pueden llevar a abrir una tienda
de delicatessen. Entre ellas, y una
de las que quiza tenga un mayor
peso sea la de los altos margenes
que es posible obtener con estos
productos. No obstante, no tene-
mos que dejarnos llevar por esta
idea, poner en marcha un nego-
cio de estas caracteristicas con
éxito no es tarea facil. Tenemos
que conocer el terreno en el que
nos movemos y estar atentos de
la evolucion de los gustos de nues-
tra clientela que nos exigira deno-
minaciones de calidad.

Un delicatessen es un negocio que
se basa fundamentalmente en la
venta de productos gastronomi-
cos de alta calidad, productos que
bien por su originalidad o elabo-
racién artesanal son casi imposi-
bles que los encontremos en el
supermercado.

Los inicios

En este tipo de establecimientos la
oferta que podemos ofrecer es muy
amplia, abarca desde vinos, que-
sos, licores, aceites.... hasta los
riquisimos dulces de convento o
productos tipicos regionales. Por
supuesto, los productos interna-
cionales también tienen cabida.
Pero /cual es, realmente, la clave
del éxito? Pues bien, tenemos que
responder a las expectativas de
nuestra clientela. Los alimentos de
calidad diferenciada son siempre
una opcion estratégica en un mun-
do en el que el consumidor valora,
cada vez mas, los signos de calidad.
Este tipo de productos dan una
connotacion especial a los consu-
midores, haciéndoles sentirse dife-
rentes al resto.
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Como sucede en la mayoria de los
casos el medio mas eficaz para
captar a la clientela sera el boca-
oido. Si desde el primer dia ofre-
cemos un buen servicio, infor-
mamos correctamente sobre los
productos y ofrecemos articulos
de primera calidad, la clientela
ira aumentando facilmente.

Ahora bien, si tenemos el presu-
puesto necesario podemos apro-
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En estos establecimientos podemos encontrar un amplio surtido de delicias gastronémicas.

vechar otros medios publicitarios
como la contratacién en revistas
especializadas, emisoras de radios
locales, fiesta de inauguracion ini-
cial dirigida a personalidades, en
la que podemos ofrecer un obse-
quio original y con clase, etc.

Locales

Como en todo negocio hay que
estudiar con detenimiento el

Mimar al cliente y fidelizarlo.

Con una buena base de datos de
los clientes podemos tener detalles
con ellos (felicitacién cumpleafios y
otros eventos), prestar atencién a
la evolucién de sus gustos, comuni-
carles productos nuevos adaptados
a sus gustos, organizar degustacio-
nes , viajes gastronémicos... etc.

Contar con un buen equipo
de profesionales. Los depen-
dientes que vayamos a contratar
deben ser profesionales muy cua-

Ideas y claves de éxito

lificados, con un elevado conoci-
miento de los mismos y de su mani-
pulacién. Asi podrdn informar deta-
Iladamente al cliente (explicar el
valor afiadido del producto) y orien-
tarle en su decision de compra.

Ofrecer calidad. La calidad de

los productos comercializados
debe ser excepcional, por lo que la
funcion de compras es clave en
este negocio. Para elegir los pro-
ductos es conveniente contar con
un equipo de colaboradores (cata-

dores) especializados en el sector.

El merchandising como cla-

ve del negocio. Los productos
deben ser facilmente localizables
por los consumidores con una dis-
tribucién ordenada y una presen-
tacién de los productos que debe
estar muy cuidada. El escaparate
cobra especial importancia: se
deben mostrar productos con gan-
cho y productos sofisticados en un
escaparate elegante y sencillo a la
vez.
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emplazamiento donde vamos a
situarnos. Es aconsejable que
optemos por una zona comercial
con tradicion y caracter o en una
zona residencial de elevado poder
adquisitivo. Si pensamos en los
turistas como publico objetivo
interesante, por haber realizado
una apuesta por los productos tipi-
cos locales, deberemos necesa-
riamente estar ubicados en una
zona comercial transitada.

Una vez elegido el local hay que
decorarlo adecuadamente, de for-
ma minuciosa, ya que un delica-
tessen debe de transmitir una ima-
gen acorde con los productos.
Tenemos que pensar en una deco-
racion sencilla, es conveniente
que el colorido cree un buen
ambiente y haga sentir comodas
a todas aquellas personas que acu-
den a nuestro establecimiento.

Equipamiento y plantilla

Necesitamos un buen escaparate,
estanterias, caja registradoray
camaras frigorificas para la con-
servacion de los productos pere-
cederos. Una mesa y sillas para la
degustacion de productos por par-
te de determinada clientela nos
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DE AGENCIAS DE DESARROLLO

Europako Gizarte Fondoa
Fondo Social Europeo

FICHA TECNICA

p Negocio: Establecimientos espe-
cializados en la venta de produc-
tos gastronémicos de alta calidad
alimentos que por su originalidad,
su elaboracién artesanal es difi-
cil encontrarlos en los supermer-
cados y tiendas en general.
Sector: Servicios.

Requisitos administrativos
generales: Licencia de activida-
des e instalaciones, CIF y alta en
el censo, altaen el IAE y en IVA
o IRPF, legalizacién de libros, ins-
cripcion en Seguridad Social, ins-
cripcién de patentes, marcas e
inmuebles.

» Autorizaciones administrati-
vas especiales: Carnet de mani-
pulador.

Inversion: Entre los 48.000 y los
81.000 euros.

Personal minimo: 2 dependien-
tes/as.

Superficie: El minimo recomen-
dado es de 60 m?,

Formacion Minima: Aconsejable
conocer las técnicas de venta,
merchandasing y atencién al clien-
te.

» Webs de interés:
www.euskolabel.com
www.kalitatea.org
www.euskolabel.net
www.nekanet.net
www.agrodigital.com
gourmetvasco.com

ayudara a fidelizar a ésta.

Para la puesta en marcha de un
comercio minorista de estas carac-
teristicas no es necesaria ningu-
na titulacion especial, si bien es
importante conocer las técnicas
de venta, merchandising y aten-
cion al cliente propias del peque-
no comercio. Se debera contar con
dos dependientes como minimo y
establecer turnos para atender la
banda del horario comercial.

Es aconsejable que el personal con
el que contemos tengan expe-
riencia en el sector de la gastro-
nomia o restauracion. No obstante
si finalmente contratamos a per-
sonal sin conocimientos especifi-
cos, tendremos que ofrecerles for-
macioén sobre los productos que
se comercializan en la tienda para
asi poder informar detallada-
mente a todas las personas que
acudan a nuestro establecimien-
to orientandoles en su decision de
compra.

DESARROLLA TU PLAN DE NEGOCIO EN:
Ayuntamiento de Debegesa (Eibar) ©:94316 1537

Donostia=-San
Sebastian
©:943 448220

29451612 22
www.vitoria-
gasteiz.org/empleo

@:9438201 10
www.debegesa.com
Durangaldeko

Forlan (Muskiz)
@:9467060 16
Goieki (Ordizia)

www.goierri.org
Inguralde (Barakaldo)
©:94 478 94 00

www.donostia.org Behargintza www.inguralde.com
P Departamento de @:94 623 25 22 Iraurgi Lantzen

empleo - Ayto. de www.amankomunaz- (Azkoitia)

Vitoria-Gasteiz goa.com ©:943851100

www.iraurgilantzen.net
Lan Ekintza=-Bilbao,
S. A.

@:94 4205310
www.bilbao.net/lane-
kintza

P Lea Artibaiko
Garapen Agentzia,
S.A. (Markina-
Xemein)
©:946169088
www.leargarapen.org
P Oarsoaldea, S.A.
(Oiartzun)

029434941 29

www.oarsoaldea.net

P Oficina de Desarrollo
Local y Empleo del
Ayto. de Galdakao
@:94 4010580
www.galdakao.net

P Tolosaldea Garatzen
2943 65 45 01
www.tolosaldea.net

r Urola Garaiko

Garapenerako
Agentzia, S.A.
(UGGASA)
(Zumarraga)
@:943725829
www.uggasa.com
» Urola Kostako Udal
Elkartea
(Zarautz)
©:943894306
www.urolakosta.org

* En las agencias
asociadas a GARAPEN se
ofrecen servicios integra-
les de orientacion y apo-
yo al autoempleo.

GARAPEN
©9442053 19
www.garapen.net

En la pagina de Autoempleo
de Lanbide se ofrece una
informacién Util y necesaria
para la constitucion de la
empresa.

www.lanbide.net




