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Resumen

El proposito de esta investigacion es la elaboracion de un plan de negocio para el restaurante
El Gran Potro, orientado a mejorar su funcionamiento administrativo, operativo y
comercial dentro del mercado gastrondomico local. Para este estudio se empled un
enfoque cualitativo, combinando herramientas que permitieron obtener informacion
precisa sobre las necesidades y oportunidades del negocio. Se realizaron
observaciones directas en el establecimiento, entrevistas al propietario y al personal
operativo, asi como 15 encuestas dirigidas al propietario de este negocio. Entre los
principales hallazgos se identificoé que los consumidores valoran especialmente la
calidad de los platillos, la rapidez del servicio y la variedad en el ment, destacando
su preferencia por opciones tradicionales nicaragiienses y carnes a la parrilla.
Asimismo, se evidenci6 la necesidad de fortalecer la identidad del restaurante, mejorar
sus estrategias de promocion y optimizar el manejo de recursos para incrementar su
rentabilidad. Los clientes manifestaron una alta disposicion a seguir consumiendo en
El Gran Potro siempre que se implementen mejoras en la atencion y se amplien las
opciones del ment. El resultado de esta investigacion es la formulacion de un plan de
negocio que brinda lineamientos estratégicos para la gestion, marketing y operacion
del restaurante, con el fin de asegurar su viabilidad, competitividad y crecimiento

sostenible.

Palabras clave: restaurante, plan de negocio, emprendimiento, mercado, viabilidad,

competitividad, calidad.



Abstract

The purpose of this research is the development of a business plan for the restaurant El Gran
Potro, aimed at improving its administrative, operational, and commercial
performance within the local gastronomic market. A qualitative approach was used
for this study, combining tools that allowed for the collection of precise information
regarding the business’s needs and opportunities. Direct observations were conducted
at the establishment, along with interviews with the owner and operational staff, as
well as 15 surveys administered to the owner of the business. Among the main
findings, it was identified that consumers particularly value the quality of the dishes,
the speed of service, and the variety of the menu, emphasizing their preference for
traditional Nicaraguan options and grilled meats. Likewise, the need to strengthen the
restaurant’s identity, improve its promotion strategies, and optimize resource
management to increase profitability was evident. Customers expressed a high
willingness to continue consuming at El Gran Potro, as long as improvements in
service and an expansion of menu options are implemented. The outcome of this
research is the formulation of a business plan that provides strategic guidelines for the
management, marketing, and operation of the restaurant, with the goal of ensuring its

viability, competitiveness, and sustainable growth.

Keywords: restaurant, business plan, entrepreneurship, market, viability, competitiveness,

quality.
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1 Introduccion

En esta investigacion se desarrolla un plan de negocios para el bar y restaurante El Gran
Potro, con el propdsito de determinar su viabilidad, considerando el comportamiento
del mercado de alimentos en Nicaragua y la situacion econdmica actual. El bar y
restaurante El Gran Potro se distingue por enaltecer la riqueza de la gastronomia
nicaragiiense, ofreciendo a sus clientes una experiencia culinaria auténtica y
memorable, complementada con una atencion calida y precios accesibles. En este
sentido, la investigacion proporciona un panorama integral sobre los elementos
necesarios para la correcta planificacion y formalizacion de un negocio, mediante el
analisis del mercado, la competencia y los clientes potenciales.. La investigacion se
encuentra estructurada por gestiones: estratégica, de marketing, operativa, de
personas, legal y financiera, las cuales conforman el plan de negocios del bar y

restaurante.

El documento se organiza de manera sistematica, iniciando con los antecedentes, el
planteamiento del problema, la justificacion y los objetivos. Posteriormente, se
presenta el marco teorico y el disefio metodoldgico que sustentan la investigacion.
Finalmente, se exponen el analisis de resultados, las conclusiones y recomendaciones,
junto con la propuesta del plan de negocios, permitiendo evaluar la viabilidad y

proyeccion del bar y restaurante El Gran Potro.
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2 Antecedentes

Para llevar a cabo este proyecto de investigacion, se utilizaron como referencia estudios
previos tanto a nivel nacional como internacional relacionados con la linea

investigativa que se detalla.

2.1 Antecedentes nacionales

De este modo, uno de los estudios nacionales revisados fue el escrito por Trejos E., Garcia
M., Pamela B. (2024). Titulada Creacion de un plan de negocios para el
emprendimiento “Sangrias Tentacion” Durante el Segundo Semestre, 2024 el
propésito de esta investigacion es la creacion de un plan de negocio para el
emprendimiento Sangrias Tentacion que trata sobre la produccién y venta de sangrias
artesanales 100% nicaragiiense. se utilizé el enfoque cualitativo para la creacion de
este documento, como la realizacion de 2 entrevista en la competencia directa y 29 en
cuesta a clientes potenciales. De los cuales, se han encontrado que ha tenido mayor
aceptacion la sangria con frutas citricas (naranja, limén, y toronja), en sabor, los
clientes prefieren las sangrias con un toque mas acidos, prefieren el vino tinto para la
preparacion de la sangria, la mayoria consume sangria en reuniones familiares, y
consideran que prefieren el sabor al adquirir sangria y la adquieren en super mercado
y estan muy dispuesto a comprobar una nueva marca de sangrias. El resultado de esta
investigacion fue la creacion del plan de negocios para el emprendimiento Sangrias

Tentacion. De esta investigacion se retomara el orden implementado en el estudio
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Asi mismo, segun Cerda et al. (2019), en su investigacion titulada "Plan de Negocio Postres
de Nicaragua S.A. 'PONISA™"'. Explica que el consumo poco frecuente de los bufiuelos

se debe a que, la mayoria de las veces, solo se encuentran en mercados y vendedores
ambulantes, los cuales no brindan al consumidor la confianza necesaria con respecto

a las medidas de higiene en la elaboracion del producto y no hay facilidad de

obtencidn.

El propésito de esta investigacion es conocer el comportamiento del mercado de postres
nicaragiienses y la aceptacion de bufiuelos empacados al vacio, de tal manera que

alarguen su ciclo de vida; para ello se utilizé un tipo de investigacion exploratoria.

Se realiz6 un estudio de mercado en el que se determind que la mayoria de las personas que
consumen bufiuelos tienen un rango de edad entre 20-29 afios, con un 34.4%, seguido
por las edades de 30-39, con un porcentaje de 26.4%. El resto de los consumidores

son de 40-44 afios, con un 2.93%, y de 50 a mds, con un 5.86%.

Los ingresos salariales presentan una variacion: el 32.4%, siendo el rango con mayor
porcentaje, tiene un ingreso de 5,000-10,000 cérdobas; el 29.4% entre 10,000-15,000;
un 23.5% indico entre 1,000 - 5,000 cordobas; 8.8% entre 25,000-30,000; y el restante
5.9% tiene un ingreso mensual de 30,000 a mas. El 97.1% de los encuestados
afirmaron que consumen buifiuelos. De esta investigacion se retomara la bibliografia

y el glosario.

Por otro lado, se encontr6 la investigacion realizada por Madrigal C. (2019), titulada "Plan
de negocio para la creacion de una fabrica de chocolate en la ciudad de Esteli". Afirma
que el cacao actualmente presenta mejor oportunidad de comercializacion en

mercados internacionales que en afios anteriores.
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Estas oportunidades estdn condicionadas a las fluctuaciones de los precios internacionales,
ademas de ser un producto en el cual la determinacion de los precios estd en manos

de los consumidores y no de los productores. Entre los argumentos de oportunidad, el

cacao es un producto que no puede producirse en todos los paises, en especial en los

paises que son los principales consumidores.

Segun los hallazgos, el proyecto se considera rentable y, por lo tanto, se hace factible su
ejecucion. El estudio econdémico refleja un balance positivo, ya que la TMAR tiene
un 15% del rendimiento minimo de la producciéon. Sin embargo, el TIR permite
obtener un 52% de lo deseado, mientras que el VAN nos da una rentabilidad, después
de la recuperacion de la inversion, de 75,204.58. De esta investigacion se retomaran

los conceptos de mercado, tipos de mercado y componentes del estudio de mercado.

2.2 Antecedentes internacionales.

Asimismo, se ha encontrado la investigacion realizada por Castiblanco L. (2023), titulada
"Plan de negocio para la creacion de una empresa de licor artesanal a base de uchuva".
Afirma que, en un entorno competitivo, el éxito de la empresa depende en gran medida
de su capacidad para diferenciarse de los competidores existentes. Por lo tanto, otro
aspecto crucial del problema es determinar como la empresa planea destacarse y atraer
a los consumidores hacia su oferta de licor de uchuva. Esta diferenciacion puede
radicar en la calidad del producto, el proceso de produccion artesanal, el empaque

creativo o incluso en la narrativa tnica detras de la marca.

El proposito de esta investigacion es definir un plan de negocios para la creaciéon de una
empresa de elaboracion y comercializacion de licor artesanal a base de uchuva como

materia prima principal. Esta investigacion es de tipo descriptivo con un enfoque
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mixto, dado que se recopila informacion cuantitativa y cualitativa para un estudio mas

profundo y detallado del mismo.

Los resultados financieros presentados indican claramente que la inversion o proyecto tiene
un alto potencial de rentabilidad. La Tasa Interna de Retorno (TIR) del 28%, junto con
el Valor Presente Neto (VPN) positivo de 24,712, muestra que se espera que esta
inversion sea altamente rentable y que los flujos de efectivo futuros superen con creces
los costos iniciales. Ademads, la Tasa Verdadera de Rentabilidad (TVR) del 27%
demuestra que esta inversion es competitiva en comparacion con otras oportunidades

de inversion en el mercado. De esta investigacion se retomara el marco conceptual.

Por otra parte, una de las investigaciones internacionales revisadas fue escrita por Cano et al.

m

(2020), titulada "Plan de Negocios Sangria Artesanal 'San Ambrosia'. En este estudio
se afirma que, teniendo en cuenta que el producto se encuentra para el consumo

inmediato en sitio, se limitan las posibilidades de ser obtenido en otros

establecimientos y ocasiones, o incluso se recurre a la preparacion en casa.

La finalidad de este trabajo investigativo era realizar un plan de negocios que determine la
viabilidad y factibilidad para la comercializacion de sangria artesanal, a través de la
creacion de la empresa San Ambrosia, la cual se direcciona al sur del Valle de Aburra.

El método de investigacion utilizado es el deductivo.

Segun los hallazgos, es posible afirmar que “San Ambrosia” es un negocio viable para ser
comercializado en el sur del Valle de Aburra, asi como factible para el gestor del

proyecto. De esta investigacion se retomaran las estrategias de marketing y publicidad.
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En este sentido, otra investigacion revisada fue la de Ospina E. (2023), titulada "Plan de
Negocios para la creacion de restaurante de comida rapida de la costa Caribe en la
ciudad de Villavicencio". En esta se describe la elaboraciéon de un plan de negocio
para un restaurante de comida rapida de la costa Caribe en la ciudad de Villavicencio.
Para ello, se realiz6 un estudio de mercado que permitio6 identificar las preferencias y
habitos de consumo de los clientes potenciales, asi como las caracteristicas de la
competencia y las oportunidades y amenazas del sector. También se realiz6 un estudio
técnico, que analizé la ubicacion, el tamafio y la distribucion del local, asi como los
equipos y materiales necesarios para la operacion del negocio. Ademas, se llevo a
cabo un estudio administrativo que establecio la estructura organizacional, las politicas
y los procedimientos necesarios para la gestion del negocio. También se realizo un
estudio financiero que evalud la viabilidad econémica del negocio, calculando el punto
de equilibrio y realizando un analisis detallado de los costos y beneficios asociados al

establecimiento y operacion del negocio.

Los resultados indicaron que el restaurante de comida rapida de la costa Caribe en la ciudad
de Villavicencio es viable y rentable en el mercado, siempre y cuando se implementen
estrategias adecuadas de marketing y se mantengan altos estandares de calidad en los
productos y servicios ofrecidos. Este plan de negocio ofrece una propuesta innovadora,
rentable y adaptada a las necesidades y preferencias de los consumidores de la region.

De la misma se retomaré el marco referencial y el mercado potencial.
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3 Planteamiento del problema
El sector de la restauracion se enfrenta a desafios constantes derivados de la creciente
competencia, la evolucion de las preferencias de los consumidores y las fluctuaciones
econdmicas. En este contexto, un plan de negocios sélido es esencial para orientar el
crecimiento, organizar los recursos y garantizar la sostenibilidad de los restaurantes.
Square (s.f.-b) indica que un plan de negocios para este tipo de establecimiento debe
incluir, entre otros elementos, un resumen ejecutivo, una descripcion de la empresa,
un analisis de mercado, una descripcion del menu y los servicios, un plan de marketing,

un plan de operaciones y proyecciones financieras.

La ausencia de dicha planificacion se refleja en altas tasas de fracaso empresarial. Fundera
(2020), con base en datos de la Oficina de Estadisticas Laborales, informa que
aproximadamente el 20 % de las pequefias empresas cierran en su primer afio,
alrededor del 30 % en su segundo afio y cerca del 70 % antes de cumplir diez afos de
operacion. Una causa frecuente de estos cierres es la falta de un plan de negocios

formal que oriente la gestion administrativa, financiera y comercial.

En Nicaragua, la fragilidad del sector empresarial también es evidente. El anuario estadistico
del Instituto Nicaragiiense de Seguridad Social (INSS) indica que, durante los afos de
recesion de 2018 y 2019, se perdieron 121 empresas clasificadas como grandes, 113
de las cuales se ubicaban en Managua. Esto pone de manifiesto la necesidad de

fortalecer la planificacion estratégica en las empresas locales.

El bar-restaurante “El Gran Potro” se encuentra en este contexto, enfrentando problemas como
la falta de una estrategia de marketing definida, una estructura de costos ineficiente y

la necesidad de optimizar sus operaciones internas.
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Estas debilidades se ven agravadas por la ausencia de un plan de negocios formal, lo que
limita su capacidad para competir y consolidar su posicion en el mercado de servicios

de alimentos.

Por lo tanto, el problema central que aborda esta investigacion es la ausencia de un plan de
negocios estructurado para el bar-restaurante “El Gran Potro”. Para ello, se utilizara
como referencia la Guia para la Elaboracion de un Plan de Negocios de Boveda (2015),
adaptandola a las circunstancias especificas del establecimiento. En consecuencia, se

plantea la siguiente pregunta de investigacion:

(Cual es el proceso para crear un plan de negocios que implemente estrategias
administrativas, financieras y de marketing efectivas para el bar y restaurante “El Gran

Potro™?
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4 Justificacion

La realizacion de este proceso investigativo es considerada muy importante, ya que contribuye
al desarrollo formativo de las empresas que no cuentan con un plan de negocio
adecuado. Esta deficiencia, con el tiempo, puede incluso llevar a la bancarrota de la

empresa.

Para llevar a cabo esta investigacion, se cuenta con el apoyo completo del bar y restaurante

“El Gran Potro”, el cual brindaré acceso a su informaciéon administrativa y financiera.

Se analizara la rentabilidad y eficiencia que posee el restaurante frente a la competencia del
mercado, con el fin de establecerlo como un negocio influyente, que ofrezca al usuario

un servicio integro y un menu de buena calidad.

Finalmente, esta investigacion no solo beneficiard al bar y restaurante El Gran Potro, sino
también a otros emprendedores del sector gastrondmico. Ademads, sera util para
estudiantes e investigadores en el 4rea de administracion de empresas, ya que
proporcionara informacion crucial sobre como desarrollar un plan de negocios exitoso.
De esta manera, también se podran comprobar los conocimientos adquiridos a lo largo
del Técnico General en Administracion de Empresas, que dio inicio en el afo 2024

y finalizar4 en el afio 2025.
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5 Objetivos

5.1 Objetivo general

Desarrollar un plan de negocios del bar y restaurante “El Gran potro” para el

mejoramiento de los procesos administrativos.

5.2 Objetivos especificos

L.

Realizar un andlisis de la situacion actual del emprendimiento EI Gran Potro,
mediante la implementacion de un analisis FODA.

Presentar una propuesta de estructura organizacional de El Gran Potro a través
de la presentacion de un organigrama.

Presentar una propuesta de plan de negocio del bar y restaurante El Gran Potro

aplicando etapas del proceso administrativo.
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6 Marco teorico

1. Introduccion

En el desarrollo de esta investigacion, se llevara a cabo un proceso de recopilacion
y analisis de informacion proveniente de diversas fuentes documentales,
como libros especializados, articulos académicos, informes técnicos, asi
como sitios web confiables y actualizados. Esta etapa es fundamental para
sustentar adecuadamente la elaboracion del presente plan de negocios, ya
que permite comprender en profundidad los conceptos clave, las

metodologias y los elementos esenciales que conforman su estructura.

2. Plan de negocios y mejora de procesos administrativos.

En esta etapa del proyecto, es importante comprender qué es un plan de negocios y por
qué es importante. Por ello, se ha realizado una investigacion exhaustiva en
diversos documentos y sitios web, los cuales han proporcionado conocimientos

clave para la elaboracion de este documento.

2.1 Definicién y componentes de un plan de negocios.

Segun Porras M. (2024, parr. 2), el plan de negocios es un documento estratégico para la
administracion de la empresa. Es clave para presentar tu negocio a inversionistas
e instituciones de financiamiento, documentar tu modelo de negocio, esbozar tus

proyecciones financieras y convertir esa idea de emprendimiento en una realidad.

Tener un buen plan de negocios, que sea claro, definido y bien pensado, es un paso crucial

p ara establecer una empresa y alcanzar el éxito a largo plazo.
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2.1.1  Objetivos del plan

Segun Fleitman. (2023). “el plan de negocios es un documento escrito que describe en
detalle los objetivos, estrategias, y tacticas que se utilizaran para lograr el éxito en
un negocio. Este documento es esencial para cualquier empresa, ya sea que esté

en proceso de consolidacion o en la etapa de inicio.

Asi mismo como lo indica Gaytan, J. (2020, pag. 138) en el estudio Mercado y negocio
el plan de negocio es una herramienta que permite a las organizaciones trazar una
ruta por medio del cual alcanzara todos y cada uno de sus objetivos y metas
propuestas, destacando entre ellas la rentabilidad esperada, también, permite
abordar y ofrecer soluciones para cada uno de los posibles obstaculos que se
presenten durante su implementacion y desarrollo de actividades en el futuro.
Ademas, es una herramienta de gran utilidad que le permite a una organizacion
determinar qué tan competitiva puede ser en el sector o mercado que incorporara.
El plan de negocios permite reunir y visualizar en un solo documento toda la
informaciéon de una organizacion, brindando un panorama de viabilidad del
negocio, ademas de que permite evaluar, implementar lineamentos, buscar
alternativas y proponer planes de accion que ayudaran a la puesta en marcha del
negocio, permitiendo que la organizacion cumpla con el plan estratégico que trazo

y sobre todo logre sus metas financieras de rentabilidad.

De acuerdo con Sanchez J. (2020) el plan de negocios es un documento en el que se
plantea un nuevo proyecto comercial centrado en un bien, en un servicio, o en el

conjunto de una empresa.
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A través del contenido del plan de negocios, la compafia trata de evaluar las
caracteristicas de este proyecto para su posterior presentacion. En el plan de
negocios se estudia el entorno de la empresa analizando y evaluando los posibles
resultados si se logran los objetivos marcados en el proyecto. Para ellos, es
importante que el plan de negocios contenga en sus paginas las diversas variables
que conforman sus objetivos y los recursos que seran necesarios dedicar a los
mismos para iniciar su funcionamiento y para conseguir alcanzar esos objetivos.
Por lo tanto, este documento se redacta antes de la realizacion de una inversion o
el comienzo de un negocio. Recoge los sucesivos pasos o etapas necesarios para
su desarrollo y consecucion de las metas definidas. En ese sentido, es habitual que

los emprendedores elaboren uno de cara a plantar su linea a seguir en el futuro.

El objetivo del plan de negocios es alcanzar un conocimiento amplio de la compatfiia o de
la actividad que se pretende poner en marcha. Al mismo tiempo, busca encontrar
socios o servir de base para convencerlos del mérito del proyecto y asi conseguir
los recursos y la capacidad necesarios para ejecutar el plan, obteniendo de esta

manera el financiamiento requerido para poner en funcionamiento el negocio.
Estructura comun
Segun Pursell S. (2024, parr 30), en su informe titulado estructura de un plan de negocios

aprende a hacerlo paso a paso, el plan de negocios debe tener los siguientes

componentes:
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Portada: Es importante que se incluya el nombre de la empresa y también el
nombre del director o del comité directivo, en caso de que un grupo de personas
sea responsable de la autoria. Del mismo modo, es ideal afiadir el logotipo de tu
marca o empresa. Es necesario incluir también el nombre de las personas que

participaron en la elaboracion del plan de negocios.

indice: En este se debe desglosar todos los elementos que estan presentes en tu

plan de negocios.

Resumen ejecutivo: En este apartado se abarca toda la informacion contenida en
tu plan de negocio. Resume todo lo expuesto a lo largo del plan, resaltando las

partes mas importantes.

Definicion del negocio: Este punto se centra en dar mas detalles sobre el concepto

de negocio y, en general, todo lo relacionado con el funcionamiento de la empresa.

Estudio de mercado: Este elemento es importante para que el concepto y las
estrategias planteadas se ofrezcan de la mejor manera en el rubro. El estudio de
mercado sirve para conocer mejor al cliente al que nos dirigimos, logrando

establecer estrategias para mantener los precios de mercado de manera adecuada.

Estudio técnico: Este componente se encarga de realizar un andlisis detallado
sobre los recursos, no solo econdmicos sino también materiales y conceptuales,
que integran el proyecto de tu marca o negocio. Analiza todo el capital que
contiene este plan de negocios y de qué manera podemos integrarlo para mantener

en funcionamiento la empresa.
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Organizacion del negocio: Este componente especifica el esquema de
organizacion de la empresa y describe de manera extendida las responsabilidades
de cada cargo y a qué se comprometen a nivel juridico quienes asumen un puesto
especifico, asi como los derechos que también adquieren al formalizar una

relacion laboral con la empresa.

Estudio de inversion y financiamiento: En esta seccion de la estructura de un plan
de negocios se especifica la cantidad de recursos que es necesario invertir, en el

caso de financiaciones externas y convenios.

Conclusion y recomendaciones: Para concluir, se afiade una seccion donde se deje
claro por qué tu empresa o negocio es viable y rentable. Sefiala las caracteristicas

que te diferencian de tus competidores.

Importancia del plan de negocio en pequetias empresas.

Tal como menciona Martinez P. (2024), el plan de negocios, especificamente la gestion

financiera que este comprende es esencial para el éxito de una empresa, ya que
establece las bases para lograr la estabilidad econdmica necesaria para alcanzar
los objetivos comerciales. A través de una administracion eficiente de los
recursos, se maximiza la rentabilidad, se minimizan los costos y se incrementa el
valor de la organizacion. Esta disciplina no solo ayuda a tomar decisiones
informadas, sino que también asegura que la empresa se mantenga competitiva y

sostenible en un entorno dindmico y desafiante.
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Las finanzas son fundamentales para las pequefias y medianas empresas (PYME), ya que
permiten evaluar su situacidon econdmica y tomar decisiones informadas. Una
adecuada gestion de la informacion contable y financiera no solo ayuda a
identificar si las operaciones generan pérdidas o utilidades, sino que también
facilita la cotizacion precisa de trabajos al determinar los costos involucrados. De
esta manera, las PYME pueden optimizar sus recursos, mejorar su rentabilidad y

asegurar su sostenibilidad en un mercado competitivo.

23 Procesos administrativos

En este capitulo se presentard como cada fase del proceso administrativo contribuye al
crecimiento de un pequeflo negocio gastrondmico en Nicaragua: desde la
planeacion de la idea, la organizacion de los recursos disponibles, la direccion del
personal y la atencion al cliente, hasta el control de resultados que garantice

calidad y sostenibilidad en el mercado.

23.1 Concepto y clasificacion

Tal como menciona Riquelme M. (2022) en el articulo empresarial “Proceso
Administrativo: Sus 4 Etapas, Fases y Caracteristicas”, el proceso administrativo
es una interaccion conectada de los procesos de planeacion, organizacion,
direccion y control, establecidos para lograr el aprovechamiento del recurso
humano, técnico, material y cualquier otro con los que cuenta la organizacion para

desempefiarse de manera efectiva.

Estas actividades se encuentran regidas por dichas reglas, cuyo fin es reforzar la eficiencia
de dichos recursos. Se aplican en las organizaciones para lograr sus objetivos y

satisfacer sus necesidades lucrativas y sociales.
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El proceso administrativo se desarrolla en diferentes etapas, conocidas con las
abreviaturas de planificacion, organizacion, direccion y control (P.O.D.C.). Estas

son consecuentes y se repiten por cada objetivo determinado por la organizacion

0 empresa.

Habitualmente, estas etapas son agrupadas en dos fases, que son:

Fase mecénica: Planificacion (;Qué se debe hacer?) y Organizacion (;Coémo se debe
hacer?). En esta se establece lo que se va a hacer y se dispone una estructura para

hacerlo.

Fase dindamica: Direccion (;Como se estd haciendo?) y Control (;Cémo se realiz6?). Se

puntualiza el cdmo se maneja el organismo que se ha estructurado anteriormente.

Segun lo antes expuesto por Riquelme M. (2022) en su articulo empresarial, se clasifica

cn:

Planeacion: Es el primer paso que se debe dar, consiste en saber por anticipado qué se va
a hacer, la direccion a seguir, qué se quiere alcanzar, qué hacer para lograrlo,

quién, cuando y cdmo lo va a hacer.

Organizacion: Es el segundo paso por dar, constituye un conjunto de reglas a respetar
dentro de la empresa por todos quienes alli laboran. La principal funcion en esta

etapa es la coordinacion.

Organizar es utilizar el trabajo en busca de metas para la empresa; incluye fijar las tareas
a realizar, quién las va a hacer, donde se toman las decisiones y a quién deben
rendir cuentas. Es decir, la organizacion permite conocer lo que debe hacerse para
alcanzar una finalidad planeada, dividiendo y coordinando las actividades y

proporcionando los recursos necesarios.
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Direccion: Es el tercer paso para dar; dentro de ella se lleva a cabo la ejecucion de los
planes, la comunicacion, la motivacion y la supervision necesaria para alcanzar

las metas de la empresa.

En esta etapa es necesaria la presencia de un gerente con la capacidad de tomar decisiones,

instruir, ayudar y dirigir a las diferentes areas de trabajo.

Control: Es el altimo paso que hay que dar; dentro de esta se lleva a cabo la evaluacion
del desarrollo general de una empresa. Esta ultima etapa tiene la labor de

garantizar que el camino que se lleva la acerque al éxito.

2.3.2 Herramientas para la mejora del proceso

Ambart Lab (2021) afirma en el articulo titulado “Las mejores herramientas para
optimizar la gestion administrativa” que, en la actualidad, la gestion administrativa
se ha vuelto cada vez mas compleja y demandante. Con el avance de la tecnologia,
han surgido diversas herramientas que facilitan y agilizan este proceso,

permitiendo a las empresas optimizar sus operaciones y maximizar su eficiencia.

Entre las herramientas mas utiles en este contexto podemos encontrar:

Herramientas de gestion de proyectos: Existen diversas herramientas que ayudan a
planificar, organizar y controlar proyectos. Desde diagramas de Gantt hasta
tableros Kanban, estas herramientas permiten visualizar el progreso de los

proyectos y asignar tareas de manera eficiente.
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Herramientas de andlisis de datos: El analisis de datos es clave para tomar decisiones
informadas. Herramientas como Google Analytics o Tableau permiten recopilar y

analizar datos para identificar patrones, tendencias y oportunidades de mejora.

Plataformas de gestion de redes sociales: Las redes sociales son un canal fundamental

para el marketing digital.

Una de las herramientas mas utiles es Microsoft Office, que incluye aplicaciones como
Word, Excel y PowerPoint. Estas aplicaciones permiten crear y editar documentos,
hojas de célculo y presentaciones de manera rapida y sencilla. Ademas, se pueden
sincronizar los archivos con la nube para acceder a ellos desde cualquier

dispositivo.

Otra herramienta importante es Microsoft OneNote, una aplicacién de toma de notas que
permite organizar ideas, hacer listas y tomar apuntes de manera digital. Se pueden
crear diferentes cuadernos y secciones para mantener las notas organizadas y

acceder a ellas facilmente.

Asimismo, cabe recalcar que otra herramienta muy util es Trello, que utiliza el método
de tableros y tarjetas para organizar tareas. Se pueden crear diferentes columnas
para representar distintas etapas del proceso de trabajo, y mover las tarjetas de una
columna a otra a medida que se avanza en las tareas. Ademas, es posible asignar
etiquetas y fechas limite a cada tarjeta para tener un mayor control sobre las

actividades.
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3. Estructura organizacional y organigramas.

3.1 Estructura organizacional: concepto y tipos.

Helmut C. (2022) en la publicacién en linea de Lifeder la cual lleva por nombre “Estructura
organizacional” sefiala que la estructura organizacional es la manera en que una
empresa, compafiia o asociacion asigna funciones y responsabilidades entre sus

colaboradores, con la finalidad de cumplir los objetivos y metas establecidos.

Esta estructura es imprescindible para planear las actividades y definir la forma de operacion
de una empresa u organizacion, pues determina las tareas que cada persona debe llevar

a cabo, permitiendo que todos sepan qué se espera de su trabajo y labores.

Alrededor de esta estructura se establecen las relaciones laborales, la comunicacion
institucional, las distintas 4reas y departamentos que conforman la organizacion, asi
como la jerarquia y los diferentes puestos que deben cubrirse para el funcionamiento

optimo de una empresa.

Existen distintos tipos de estructuras organizacionales, tales como: por jerarquia, funcional

y por proceso.



29

3.1.1 Estructura funcional, por procesos, jerarquia, etc.

Del mismo modo conforme a lo indicado por Helmut C. (2022) los tipos de estructura

organizacional se divide en:

Funcional: Es la estructura mas comun, pues depende de las funciones que existen en una
compaiia, dividiéndose en areas que desempenan una funcidon concreta. Cada persona
tiene una especialidad y hay varias personas responsables que supervisan las

actividades.

Divisional: Se organiza en torno a zonas o marcas, por lo que cada una de las filiales
funcionard de acuerdo con las caracteristicas de la regién o entorno en donde se

encuentra, cumpliendo objetivos diferenciados con el resto de las zonas.

Matricial: Combina caracteristicas de los modelos funcional y divisional; los colaboradores
responden a dos encargados: a la persona responsable de funciones y a quien conforma
el equipo. Esto puede apoyar la creaciéon de productos sin tener que reorganizar

equipos.

Staff: Se forma un equipo que brinda asesoria a los empleados o colaboradores, sin dar
ordenes directas. Se optimizan tanto el tiempo como los recursos con que cuenta la

empresa, pero puede generarse una sensacion de falta de autoridad.

Lineal: La autoridad se ejerce de arriba hacia abajo, sin que exista lugar para improvisar o
para interpretaciones individuales de las funciones por desempefiar. Todos los
empleados deben reportar sus resultados a una sola persona. Este modelo resulta muy

simple, pero también puede ser demasiado rigido.
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3.2 Importancia de una estructura clara en emprendimientos

Tal como menciona la revista Completa (2024), la estructura organizativa es un pilar
fundamental en el funcionamiento de cualquier empresa u organizacion. Actia como
el marco que define como se distribuyen las tareas, responsabilidades y autoridad
dentro de la entidad. Entre estos se encuentran distintos factores por los cuales es

importante llevar una buena estructura organizacional:

Claridad en roles y responsabilidades: Una estructura organizativa bien definida proporciona

claridad sobre las responsabilidades y las expectativas de cada puesto.

Eficiencia en la comunicacion: La estructura organiza los canales de comunicacion dentro de
la empresa, facilitando la transmision de informacion entre diferentes niveles y

departamentos.

Mejora en la toma de decisiones: La estructura define quién tiene la autoridad para tomar

decisiones y como se toman dentro de la organizacion.

Desarrollo de habilidades especializadas: Se promueve en estructuras funcionales y

divisionales.

Flexibilidad y adaptabilidad: Estructuras méas modernas, como la matricial o en red, permiten
una mayor adaptabilidad a los cambios del entorno empresarial. Esto es especialmente
importante en industrias que experimentan cambios rapidos o en empresas que buscan

innovar constantemente.

Control y supervision: La estructura organizativa facilita el control y la supervision de las

actividades.
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Motivaciéon y moral del empleado: Una estructura bien disefiada puede contribuir a un
ambiente de trabajo positivo al proporcionar oportunidades claras para el desarrollo
profesional y al establecer mecanismos para el reconocimiento y la recompensa del

desempeio.

3.3 Elaboracion de organigramas.

Como sefiala Azkue 1. (2024). En su publicacion en linea titulada “organigrama” narra que
un organigrama es un esquema o representacion grafica de la estructura de una
organizacion, que refleja los departamentos con su respectivo responsable a cargo y

cOomo se relaciona cada area entre si.

Asimismo, como indica Montagub N. (2025) en al articulo titulado: “Organizadores graficos:
tipos, caracteristicas y ejemplos”. Los organizadores graficos son herramientas que
permiten organizar una determinada informacion de manera visual, esto con el objeto
de facilitar el aprendizaje, dado que permite mostrar el contenido de una forma mas

dinamica.

Su elaboracion permite poner en practica diferentes habilidades como la comparacion de
datos, el orden de acontecimientos y estructurar informacion; de la misma manera en
la actualidad existen aplicaciones que permiten realizar organizadores graficos de

manera rapida y sencilla.



-32-

3.3.1 Tipos de organigramas

De igual manera a como indica también Azkue I. (2024). Los principales tipos de

organigrama segun su funcién pueden ser:

Organigramas analiticos: Su funciéon es corroborar un proceso de trabajo entre los
departamentos involucrados en la tarea, a través de una serie de flechas que conectan

a las areas.

Organigramas informativos: Su funcion es ser una carta de presentacion con informacion
sencilla de comprender. Esta dirigido a personas externas a la organizacién, como
grandes compaiias que incluyen el organigrama en sus sitios web para que los

usuarios puedan dimensionar la magnitud de la empresa.

Conforme al tipo de estructura, los organigramas pueden ser:

Organigramas verticales: Su funcion es evidenciar el nivel de jerarquia vertical, es decir, que

todas las decisiones dependen de la direccion.

Organigramas horizontales: Su funcion es representar el nivel de jerarquia bajo un orden
horizontal, es decir, que se tienen en cuenta diferentes areas para la toma de

decisiones.

Organigramas circulares: Su funcidn es representar a los distintos sectores que trabajan en
igualdad de rangos de jerarquia y de manera fluida, con un departamento de direccion
involucrado ya no de forma vertical u horizontal, sino como una parte central en el

ciclo de trabajo.
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3.3.2 Herramientas y software para su disefio

Como sefala Aguirre M. y Correa D. (2025) en el informe titulado “Los 11 mejores
programas para hacer organigramas y optimizar la estructura de tu empresa” indican

lo siguiente:

Existen diversas herramientas digitales que permiten crear organigramas de forma rapida y

profesional. Algunas de las mas utilizadas son:

Microsoft Visio: Ideal para empresas, permite crear organigramas complejos con alta

personalizacion.

Lucidchart: Herramienta en linea colaborativa, con plantillas integradas y facil integracion

con Google Drive, Slack, entre otros.

Canva: Plataforma con plantillas de disefio grafico que incluye opciones para organigramas,

especialmente util para pequefias empresas.

SmartDraw: Oftrece plantillas automaticas y se puede integrar con Excel o Google Sheets.

Creately: Plataforma colaborativa con opciones de importacion y exportacion de datos, ideal

para equipos de trabajo.

Estas herramientas permiten adaptar la estructura de una empresa a un modelo visual facil

de comprender y actualizar.
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4. Analisis FODA y fortalezas del emprendimiento

4.1 Anélisis FODA: Definicion y Utilidad.

Como lo expone Raeburn A. (2024) en su proyecto “Analisis FODA: qué es y como usarlo
(con ejemplos)”. El andlisis FODA es una técnica que se usa para identificar las
fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas del negocio o, incluso, de algin
proyecto especifico. Si bien, por lo general, se utiliza ampliamente en pequeias
empresas, organizaciones sin fines de lucro, empresas grandes y otras organizaciones,

el analisis FODA se puede aplicar tanto con fines profesionales como personales.

Este andlisis es una herramienta simple y, a la vez, potente que ayuda a identificar las
oportunidades competitivas de mejora. Permite trabajar para optimizar el negocio y

el equipo, mientras se mantiene a la vanguardia de las tendencias del mercado.

Una de las maneras mas populares para crear los analisis FODA es mediante representaciones
visuales de las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas. A este formato se
le denomina matriz FODA. Normalmente, se organiza en cuatro cuadros separados

que se unen para formar un cuadro mas grande.

Una matriz FODA es excelente para reunir informacion y documentar las preguntas que te
llevaran a tomar decisiones. No solo serd util tenerla a mano para consultarla mas
adelante, sino que ademas resultard excelente para visualizar los patrones que puedan

surgir.
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4.3.1 Identificaciébn de fortalezas, oportunidades, debilidades vy

amenazas.

Fortalezas

Las fortalezas en el analisis FODA o DAFO hacen referencia a las iniciativas internas que
funcionan bien. Se podrian comparar con otras iniciativas o con un costado
competitivo externo. Al analizar estas areas, puedes entender qué es lo que ya
funciona. Entonces, puedes aplicar esas técnicas que sabes que funcionan bien —
las fortalezas— en otras areas que pueden necesitar un refuerzo extra, como la
mejora de la eficiencia del equipo. Cuando busques las fortalezas de la

organizacion, para empezar, preguntate lo siguiente:
(Qué es lo que hacemos bien?
(Qué hace que nuestra empresa sea especial?
(Qué es lo que le gusta de nuestra organizacion a la audiencia objetivo?
Oportunidades

Las oportunidades en FODA son el resultado de las fortalezas y las debilidades, junto con
cualquier iniciativa externa que te colocard en una posicion competitiva mas
solida. Podria ser cualquier cosa, desde debilidades que quisieras mejorar hasta

areas que no se hubieran identificado en las primeras dos etapas del analisis.

Como hay muchas maneras de que se nos ocurran oportunidades, es muy util considerar

las siguientes cuestiones antes de empezar:
(Qué recursos podemos usar para mejorar las areas en las que tenemos debilidades?

(Hay brechas de mercado en nuestros servicios?
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(Cuales son nuestras metas para este afio?
Debilidades

Las debilidades en FODA se refieren a las iniciativas internas que no funcionan como es
debido. Es una buena idea analizar las fortalezas antes que las debilidades para
generar referencias de lo que significan el éxito y el fracaso. La identificacion de
las debilidades internas ofrece un punto de partida desde el cual mejorar los

proyectos.

Del mismo modo en que examinas las fortalezas, puedes hacerte diferentes preguntas para

empezar a identificar las debilidades:
(Qué iniciativas no funcionan bien y por qué?
(Qué se podria mejorar?
(Qué recursos podrian favorecer al rendimiento?
Amenazas

Las amenazas en FODA se refieren a las areas que tienen el potencial de causar
problemas. Difieren de las debilidades en que las amenazas son externas y, por lo
general, estan fuera de nuestro control. Pueden ser eventos como una pandemia o

un cambio en el panorama competitivo.
A continuacion, algunas preguntas para identificar amenazas externas:
(Qué cambios en el sector son preocupantes?
(Qué nuevas tendencias del mercado se vislumbran?

(En qué areas nos supera la competencia?
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4.2 Aplicacion del FODA en negocios pequeiios o familiares

Pursell S. (2024) senala que la aplicacion de un andlisis FODA resulta muy importante,
ya que permite planificar el crecimiento. Si analizas las areas clave en funcion de
las oportunidades y amenazas, conseguiras obtener la informacién necesaria para

preparar a tu equipo para el €xito.

El andlisis FODA es una herramienta crucial en la toma de decisiones estratégicas porque
proporciona una comprension detallada y sisteméatica de diversos factores internos

y externos que pueden influir en el éxito o fracaso de una entidad.

Las decisiones estratégicas son aquellas que se toman a nivel directivo o de alta gerencia
y que tienen un impacto significativo en el rumbo y éxito a largo plazo de una
organizacion. Estas decisiones estan relacionadas con la formulacion y ejecucion
de la estrategia empresarial, abordando aspectos como la entrada a nuevos
mercados, la diversificacion de productos y servicios, la inversion en tecnologia,

la adquisicion o fusion con otras empresas, entre otros.
44  Fortalezas internas en emprendimientos gastrondmicos.

El andlisis FODA de un restaurante es una herramienta estratégica muy util que ayuda a
identificar las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas de un negocio. Al
realizar un andlisis FODA, se pueden tomar mejores decisiones para aumentar la

rentabilidad y el éxito de un restaurante.
4.4.1 Precisos humanos, ubicacion, propuesta de Valor, experiencia, etc.

Las fortalezas pueden variar en funcion de la marca, la ubicacion, el tamano, la propuesta de

valor y otros factores. Entre las que se encuentran:
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Comida de alta calidad: Un restaurante que se asegura de ofrecer alimentos de alta calidad a
sus clientes puede ganar su confianza y lealtad, ya que los clientes prefieren productos

sanos, frescos, locales, ecoldgicos y de proximidad.

Excelente servicio al cliente: Ofrecer un buen servicio al cliente puede hacer que los clientes
se sientan bienvenidos y apreciados, lo que puede generar una experiencia positiva y

aumentar la probabilidad de que vuelvan a visitar el restaurante

Ambiente acogedor: Un ambiente atractivo y acogedor puede hacer que los clientes se sientan
cémodos y disfruten més de su comida; una decoracién atractiva, la iluminacion y

musica adecuadas, asi como una buena disposicion de las mesas.

Precios razonables: Los clientes esperan pagar precios justos por su comida y bebida, y
pueden desanimarse si los precios son demasiado altos, asi que si ofreces precios
razonables puedes atraer a una amplia gama de clientes y aumentar tu base de clientes

leales.

Buena ubicacion: Un restaurante que estd ubicado en una zona conveniente, como una calle
transitada o un centro comercial, puede atraer a mas clientes potenciales. Una
ubicacién facilmente accesible también puede hacer que los clientes vuelvan al

restaurante con mas frecuencia.
4.5  Metodologia para realizar un FODA efectivo.

A como indica Ramirez J. (2009, pag. 3) en el documento titulado “Procedimiento para la
elaboracion de un analisis FODA como una herramienta de planeacion estratégica en
las empresas”, el procedimiento que aqui se propone para desarrollar el analisis

FODA incluye los siguientes pasos:
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1. Identificacion de los criterios de analisis.

2. Determinacion de las condiciones reales de actuacion en relacion con las variables
internas y externas del analisis.

3. Asignacion de una ponderacion para cada una de las fortalezas, oportunidades,

debilidades y amenazas, listadas (matriz).

4. Célculo de los resultados

5. Determinacion del balance estratégico.
6. Graficacion y analisis de los resultados
7. Obtener conclusiones

El andlisis FODA se presenta como una herramienta estratégica fundamental para los
emprendimientos, especialmente en el sector gastrondmico, ya que permite evaluar
de manera clara y ordenada los factores internos y externos que influyen en su
desempefio. A través de la identificacion de fortalezas, debilidades, oportunidades y
amenazas, el FODA proporciona una vision integral que facilita la toma de decisiones
informadas y la correcta planificacion del crecimiento.

En el caso de los restaurantes, aplicar este andlisis ayuda a destacar fortalezas clave como la
calidad de los alimentos, el excelente servicio al cliente, un ambiente acogedor,

precios razonables y una ubicacion estratégica.

Estos elementos constituyen ventajas competitivas que, si se gestionan adecuadamente,
pueden garantizar la fidelizacion de los clientes y el sostenimiento del negocio en el

tiempo.
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7. Diseiio Metodoldgico

7.1  Enfoque metodolégico

El enfoque de esta investigacion serd cualitativo segiin Mairena 1. Rosales C. (2023). “El-
enfoque cualitativo es un método de investigacion que se basa en el analisis
interpretativo de un fenomeno de estudio, que se expresa de una forma no numérica
mediante caracteristicas o atributos". Busca entender los factores personales y del
entorno que inciden en la forma en que se concibe y organiza un negocio. Por tanto,
ya que este trabajo investigativo concuerda con todas las caracteristicas, antes

expuestas se plantea que la investigacion es tipo cualitativo.

7.2 Diseio de investigacion

Tipo de investigacion descriptiva y exploratoria se busca comprender los factores
personales y contextuales que influyen en la creacion y planificacion del negocio,
dado que se pretende explorar y describir el mercado del comercio gastronomico.
Segtin Stewart L. (2021) la investigacion descriptiva es un enfoque sistematico
utilizado por los investigadores para recopilar, analizar y representar datos sobre
fenémenos de la vida real con el fin de describirlos en su contexto natural. Su

objetivo principal es describir lo que existe, basdndose en observacion empiricas.

Asi mismo, como sefiala University of Guelph como su propio termino indica, la
investigacion exploratoria suele realizarse cuando un problema ain no se ha
definido con claridad o su alcance real atn no esta claro. Permite al investigador
familiarizarse con el problema o concepto a estudiar y, posiblemente, generar

hipoétesis para su comprobacion.
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Es la investigacion inicial, antes de emprender una investigacion mas concluyente. La
investigacion exploratoria ayuda a determinar el mejor disefio de investigacion,
el método de recopilacion de datos y la seleccion de sujetos, e incluso, en

ocasiones, permite concluir que el problema no es existente.

Por ende, se observaran implementadas ambos tipos de investigacion con varios
propositos los cuales en el proceso investigativo que se esta llevando a cabo son

claves, llegando a identificar variables importantes en la realizacion de este.

Estrategias Metodologica: investigacion cualitativa basada en estudio de casos,

entrevistas a profundidad, encuestas y analisis del contenido de estas.

7.3 Métodos

Método bibliografico: la investigacion bibliografica segiin Cérdobas S. (2018). “La
investigacion bibliografica o documental consiste en la revision de material
bibliografico existente con respecto al tema de estudiar. Se trata de uno de los
principales pasos para cualquier investigacion e incluye la seleccion de fuentes
de informacidon”. Por ende, se verd integrado este método ya que se
incorporaran todas las fuentes consultadas a lo largo del proceso de
investigacion, incluyendo estudio de mercado, reportes del sector y textos

académicos.
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Método documental: de acuerdo con Arias E. (2020) La investigacion documental es
aquella que obtiene la informacion de la recopilacion, organizacion y analisis
de fuentes documentales escritas, habladas o audiovisuales. Se empleara ya
que proporciona la base tedrica y documental necesaria para que el trabajo

tenga rigurosidad académica y validez cientifica.

7.4  Técnicas y herramientas de recoleccidon de datos

7.4.1 Entrevista

De acuerdo con la universidad europea (2024) Hay distintos tipos de entrevistas,
aunque todas se caracterizan por el intercambio de ideas, opiniones o
informacion. La entrevista es un método de recoleccion de datos, con un

caracter cualitativo debido a que se centra en la experiencia personal de la parte

entrevistada.

Descripcion: Se realizardn entrevistas estructuradas con las personas clave para la
investigacion, incluyendo propietarios del restaurantes, proveedores y clientes
potenciales.

Objeto: Esto con el objetivo de recopilar informacion relevante y confiable que
permita comprender mejor el funcionamiento y las caracteristicas del mercado
de restaurantes de comida, identificando oportunidades, preferencias de los
clientes y factores clave para el éxito del negocio.

Instrumento: Guia de pregunta estructurada con respecto al mercado ofertas y

demandas de negocio.
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7.4.2 Analisis de Documentos

La universidad nacional autonoma de Nicaragua (2020) dice que el analisis documental el analisis
documental es una técnica que considera la pertenencia de los posibles documentos que se

proponen para evidenciar el cumplimiento del indicador

7.4.3 Encuestas abiertas

Segun nos explica la Real Academia Espariola (2024), una encuesta es “un conjunto de preguntas
tipificadas dirigidas a una muestra representativa de grupos sociales, para averiguar estados
de opinidn o conocer otras cuestiones que les afectan”.

Objeto: La encuesta se implementara para poder conocer mejor a nuestro publico objetivo; con esta

informacion seremos capaces de poder responder mejor a sus necesidades y expectativas

Instrumento: Se aplicard una encuesta de opinidon compuesta por 7 preguntas cerradas, 2 de

identificacion y 2 de opinion; esto para conocer su punto de vista y comentario constructivo.
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7.5 Poblacion y muestra

1.Poblacion Objetivo: clientes potenciales y actuales, proveedores y emprendedores del sector
gastronomico vinculados al Bar y Restaurante El Gran Potro.

2.Muestra:

Entrevista: Entrevista al “propietario del negocio y entre 10 a 15 encuestas aplicadas a clientes

potenciales.

Analisis de documento: Revision de al menos 5 fuentes relevantes relacionadas con el mercado de

restaurante en Nicaragua.

7.6  Procedimiento de recoleccion de datos
1.Preparacion: Elaboracion de guias de preguntas para entrevistas, delimitacion de la muestra,

contacto con los participantes y recopilacion de documentos pertinentes.

2.Recoleccion: Realizacion de entrevistas a proveedores, clientes potenciales y conocidos; asi como

analisis y sintesis de documentos sobre el sector gastrondmico.

3.Analisis: Categorizacion de datos cualitativos, identificacion de patrones y temas recurrentes,

interpretacion de los resultados obtenidos.

7.7  Analisis de Datos

Analisis tematico: Se llevard a cabo un andlisis tematico para organizar los datos recopilados en

categorias significativas relacionadas con el plan de negocios de El Gran Potro.
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7.8  Resultados esperados

Se espera obtener un entendimiento profundo sobre las necesidades y preferencias de los clientes
respecto al Bar y Restaurante El Gran Potro, la identificacion de un andalisis FODA aplicable
al negocio y la formulaciéon de recomendaciones practicas para el desarrollo de un plan de

negocio solido y competitivo.

7.9  Conclusiones y recomendaciones

Se elaborara un informe detallado que incluira:
Un resumen de los hallazgos principales.
Recomendaciones especificas para fortalecer el plan de negocio.

Estrategias sugeridas para la implementacion y el éxito del restaurante E1 Gran potro en el II semestre

de 2025.

7.10 Limitacion de la Investigacion

La investigacion presenta limitaciones en cuanto a tiempo y recursos disponibles para la recoleccion

y analisis de datos, lo cual restringe la amplitud de la muestra y el alcance de las conclusiones.
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ACTIVIDADES

RESPONSABLES

FECHA DE

INICIO

FECHA

FINAL

Eleccion del tema delimitado

Marianela Ortiz
Yuridia Obando
Nathaly Gonzalez

Karina Caceres

13/03/25

13/03 25

Planteamiento de objetivos

Marianela Ortiz.

15/04/25

24/04 /25

Planteamiento del problema

Yuridia Obando

Marianela Ortiz

Karina Caceres

12/ 05 25

20/ 05 /25

Construccion del marco

teorico

Marianela Ortiz
Alexis Fernandez
Avril Gaitan
Yuridia Obando
Karina Céceres

Nathaly Gonzales

22/05/25

22/05/25

Redactar diserio

metodologico

Marianela Ortiz

Alexis Fernandez

07/08/25

28 /08 /25

Elaboracion de Instrumentos

Avril Gaitan
Nathaly Gonzales
Karina Gonzales

Yuridia Obando

14/08/25

01/09/25
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Aplicacion de Instrumento

Marianela Ortiz

Alexis Fernandez

Avril Gaitan

10/09 /25

01/10/25

Analisis de Resultados

Marianela Ortiz
Alexis Fernandez
Avril Gaitan
Yuridia Obando
Karina Céceres

Nathaly Gonzales

01/10/25

05/10/25

Conclusiones

Marianela Ortiz

Alexis Fernandez

07/10/25

07/1025

Gestion estratégica

Marianela Ortiz
Alexis Fernandez
Avril Gaitan
Yuridia Obando
Nathaly Gonzales

Karina Caceres

25/10/25

01/117/25

Gestion de marketing

Marianela Ortiz
Alexis Fernandez
Yuridia Obando
Karina Céceres
Nathaly Gonzales

Avril Gaitan

02/11/25

08/11/25

Gestion operativa

Marianela Ortiz

02/11/25

08/11/25
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Alexis Fernandez

Avril Gaitan

Nathaly Gonzales
Gestion de persona Marianela Ortiz
Alexis Fernandez 08/11/25 18 /1125
Avril Gaitan
Gestion legal Yuridia Obando
Karina Caceres 02/11/25 08/11/25
Marianela Ortiz
Gestion financiera Marianela Ortiz
Alexis Fernandez 12/11/25 18/11/25
Avril Gaitan
Revision de Correcciones del | Doc. Maria Auxiliadora
01/12/25 02/12/25
documento Solis.
Predefensa Todos 02/12/25 02/12/25
Defensa Todos 04/12 /25 04/12/25

Tabla 1: cronograma de actividades. Fuente: Elaboracion propia
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8 Anadlisis de Resultados

Para el desarrollo del plan de negocios del Bar y Restaurante El Gran Potro, se emplearon

dos métodos de recoleccion de informacién: cuestionarios y entrevistas, con el

objetivo de obtener una visidn integral sobre las expectativas del publico y las

condiciones del mercado.

El Bar y Restaurante "El Gran Potro" disfruta de una posicion de mercado envidiable en
términos de lealtad y servicio. El 100% de los clientes encuestados afirma que
recomendaria el lugar a familiares o amigos, lo que sugiere un alto Net Promoter
Score (NPS). La principal motivacion para visitar el local son las recomendaciones
de familiares (73.3%), y el medio mas comun para descubrirlo

es el boca a boca entre amigos (26.7%), validando la alta calidad de la experiencia.

¢ Recomendarias " El Gran |_D Copiar grafico - Experiencia general IL:I Copiar grafico
Potro" a familiares o ¢ Como se entero de " El
amigos? Gran potro"?

15 respuestas 15 respuestas

@ Redes sociales

®si @ Recomendacion de
® No amigos
® Tal vez @

@ Por mi esposa

@ Por medio de un

cumpleafios
@ Familiar
Grafico 1. Encuesta elaboracion propia en Google Grafico 2. Encuesta elaboracion propia en Google

Forms Forms
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El servicio al cliente se identifica como un factor diferenciador clave en el Bar y
Restaurante El Gran Potro. Los clientes potenciales perciben al personal como
amable, respetuoso y cordial, lo que genera un ambiente de confianza y
satisfaccion. Esta valoracion positiva sugiere que la interaccion entre
colaboradores y clientes cumplié con las expectativas de atencion esperadas en el
sector gastronémico, favoreciendo la fidelizacion y la recomendacion del
establecimiento.

Los datos obtenidos mediante la encuesta aplicada muestran que el 100% del personal fue
calificado como amable y respetuoso, y la atencion general fue considerada

Excelente por el 60% y Muy Buena por el 40%, sumando una satisfaccion total

del 100%.
¢ El personal fue amable y |_D Copiar grafico - Atencion al Cliente LD Copiar grafico
respetuoso durante su ¢ Como calificaria la
visita? atencion del personal?
15 respuestas 15 respuestas

®si @ Excelente
@® No @ Muy buena
@ Regular
® Malo
60%
Grafico 3. Encuesta elaboracion propia en Grafico 4. Encuesta elaboracion propia en

Google Forms Google Forms



=51 -

El Grafico presentado revela que el publico interesado en el Bar y Restaurante El Gran
Potro esta compuesto mayormente por mujeres. Esta mayor presencia indica que
los hébitos y preferencias de este grupo pueden influir significativamente en la
percepcion del establecimiento. Asi mismo se presenta un porcentaje menor de
hombre y un pequeiio segmento que prefiere no indicar su género.

Es importante notar que el perfil de cliente encuestado es predominantemente femenino
(73.3%), un (20%) masculino y (6.7%) prefirieron no decirlo, este es un dato

fundamental para la planificacion futura del menu y del ambiente como la musica.

Sexo |D Copiar grafico

15 respuestas

@ Masculino
@® Femenino
@ Prefiero no decirlo

Grafico 5. Encuesta elaboracion propia en Google Forms
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Los clientes identificaron areas criticas que, de ser atendidas, aumentarian la rentabilidad

y la capacidad operativa del negocio:

¢Que aspectos considera que podrian mejorarse
prioritariamente?

12 raspuesias

Ampliar el local

Mayar variedad del menu, promocicnes, mayor

Estetlca
amplitud del local.

Musica variada
Todo exelenle

Renovar Imagen romociones.
Entechade qeny:p

ampliacion del lugar Me parese todo bien
La infraestructura exterior en cuanto al asunto
del lechado ya gue cuando llueve |a parle sin
techo no permite ubicarse y se reduce el
espacio para atender a los clientes y por ende
disminuye la rentabilidad de su propietaria.

Toda esta muy bien
ampliar el lecal

Estetica

Ninguno todo esta bien
Nusica vanada

Renovar imaaen v promociones. . L, .
Lista 2. Encuesta elaboracion propia en Google Forms

Lista 1. Encuesta elaboracion propia en Google Forms

Infraestructura y Capacidad Operacional: Multiples respuestas sefialan la necesidad de
ampliacion del local y la urgente inversion en un techo para la infraestructura
exterior. Esta falta de cobertura reduce el espacio ttil y, por ende, la capacidad de

atencion y la rentabilidad durante los periodos de lluvia.

Oferta y Marketing: Existe una demanda clara de mayor variedad en el menu y en las
promociones. También se sugieren mejoras en la estética y una renovacion de

imagen.
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Las peticiones concretas para agregar al menu son lideradas por dos categorias con igual
demanda, ambas mencionadas en el 16.7% de las respuestas: Sopas y Nachos. Esto
indica una oportunidad para incorporar platos fuertes de cuchara y snacks de alto
margen, respectivamente.

Seguido por otras solicitudes (8.3% cada una) que incluyen carnes rojas, asados, tortas de
papa, tacos de res y pollo, enchiladas, mariscos a la parrilla, mayor variedad de
ceviche y sopas marineras, micheladas, comida para nifios, refresco y cocteles de
tomar; mas comentarios positivos que destacan que “todas estan bien”, reflejando

la satisfaccion general con el menu actual, pero aperturas pequefias mejoras.

Carnes rojas Mariscos a la parrilla Michelada Sopas Todas estan bien
En la parte de asado.. Mayor variedad de c... Nachos Sopas,comida para n... Todas est...

Grafico 6. Encuesta elaboracion propia en Google Forms

La informacion recopilada especificamente con Ilse Méndez (25 afios, con estudios en
disefio grafico y lengua y literatura hispanica y 10 afios de experiencia en el
negocio), revela tacticas efectivas para operar en el mercado. El establecimiento

cuenta con cuatro empleados: dos en cocina, uno en mesas y uno administrativo.

Enfoque de Producto: Los platillos mas demandados son los deditos de pollo, los asados
y las alitas. “El Gran Potro” podria capitalizar la demanda de asados y carnes rojas

(también sugeridas en su encuesta) para competir directamente.
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Planificacion y Organizacion: Las ventas se planifican en base a promociones, organizadas
con el personal que tiene contacto directo con los clientes (mesero y

administrador), quienes brindan retroalimentacion sobre la demanda.

Gestion de Riesgos: Entre los principales retos se mencionan mantener la calidad pese a
la baja afluencia de clientes ocasionada por factores externos, como la recesion
econdémica derivada de la crisis de 2018 o los huracanes. Para mitigar estos

impactos, la empresa mantiene un fondo de respaldo.

Gestion Financiera: El negocio se financi6 inicialmente con capital propio, luego con

apoyo bancario, y sus principales gastos se centran en los servicios basicos,

infraestructura del local e impuestos.

Vision de Diversificacion: Actualmente se trabaja en la creacion de un area de postres
variados, con el objetivo de desarrollar una marca independiente denominada

"Ilsabake’s", lo que demuestra una vision de crecimiento y diversificacion de

ingresos.
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9 Conclusiones

En conclusion, los resultados obtenidos mediante encuestas a clientes y entrevistas con la
competencia permitieron determinar que el Bar Restaurante Gran Potro mantiene
una posicion favorable dentro del mercado gastrondémico local. Su éxito se sustenta
en la calidad de sus productos, los precios accesibles, el buen servicio al cliente y
una ubicacion estratégica que favorece la afluencia de publico.

Asimismo, el andlisis de las preferencias de los consumidores revela que los clientes
valoran la atencion personalizada, el ambiente agradable y la variedad del menu,
factores que el establecimiento ha sabido aprovechar para fortalecer su imagen y
fidelizar a su clientela.

Ademas, se identifico que la mayoria de los clientes acude al establecimiento en reuniones
con amigos, familiares y en celebraciones especiales, lo cual reafirma la funcion
social que desempeiia el restaurante dentro de la comunidad.

Por tanto, se concluye que el Bar Restaurante Gran Potro posee una base solida para seguir
creciendo y fortaleciendo su posicionamiento en el mercado nicaragiiense. El
conocimiento detallado de las preferencias del publico objetivo permitira
implementar estrategias orientadas a la innovacion gastrondmica, la mejora
continua del servicio y la fidelizacion de los clientes. De esta manera, el restaurante
continuara consolidandose como una opcién competitiva, atractiva y de alta

calidad dentro del sector gastronémico local.
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10 Recomendaciones

Propuesta de plan de negocios.

10.1 Gestion Estratégica

La gestion estratégica es un proceso administrativo el cual permite a las organizaciones o
negocios analizar su entorno, definir su rumbo y tomar decisiones que ayuden a
potenciar su crecimiento y sostenibilidad. Este inciso integra la planificacion,
evaluacion del mercado y la definicién de metas claves, esto con el objetivo de que
la empresa logre adaptarse a los cambios, aprovechar oportunidades y enfrentar

desafios de manera eficiente.

En el presente apartado se desarrollara un anélisis del Bar y restaurante El Gran Potro,
dando inicio con la presentacion de los datos generales de la empresa, el tipo de

negocio y la formacion del capital.

Asi mismo se incorporard un resumen ejecutivo en el cual se sintetizaran los aspectos mas
relevantes, logrando mostrar una definicion clara del negocio la cual permitira

comprender su proposito, identidad y propuesta al sector gastrondmico.

Por ultimo, se incluird un analisis FODA, la elaboracion de este es fundamental ya que
permite identificar las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas que
influyen en las operaciones del establecimiento. Con base en este se plantean los
objetivos estratégicos los cuales serdn una guia para fortalecer la competitividad
del negocio dentro del sector gastrondmico; asi mismo influira en las decisiones a

futuro.
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10.1.1Datos de la Empresa

Empresa (Razon social): Bar y restaurante El gran Potro.

Tipo: servicio I:l comercial M  artesanal (] industrial []

Sector de la actividad: sector gastrondmico

Principales producto o servicios que ofrecera: variedades de bebidas y comida

R.U.C.N: 001-2503001010P

Direccion: De los semafaros de la 14 de septiembre 2 c. hacia el oeste, America
Nicaragua. Ciudad:

Managua Departamento:

Managua Telefono N°:

2289-2007

E.mail: elgranpotro@gmail

Pagina WEB: El gran potro

Situacion de la empresa: Nueva I:l Existente [l

10.1.2 Tipo de Negocio:
Industrial|:| artesanal - Comercial I:l Semi. Industrial I:l servicial I:l

Mixta I:l Producciéon Rural I:l


mailto:elgranpotro@gmail

10.1.3Datos de la empresa y/o Socios:

En este punto se indicaran los socios de la empresa.

Socio Principal o Socio 1
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Nombre y apellido | Ilse Solange C.I.N° 001-2503001010P
Méndez

Lugar de Managua Fecha de 25/03/2000

nacimiento nacimiento

Direccion Semaforos del 14 de septiembre; 3 abajo media al norte; 1 abajo

Ciudad Managua Pais Nicaragua

Teléfono 8169-0837

Email Noeliamendez2380

Redes sociales | ------m-mmmmemee-

Formacion Universitaria

Experiencia 5 afios en coldcenter y 10 afios en el bar y restaurante

Tabla 2: Datos de la empresa y/o socios. Fuente: Elaboracion propia

10.1.4Formacion del Capital

Nombre de los socios

Valor del aporte Gs.

% de participacion

Socio 1 [lzelt Méndez

$ 4000

100%

Tabla 3: Formacion del capital. Fuente: Elaboracion propia
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10.1.5Resumen Ejecutivo

Bar y restaurante El Gran Potro es un emprendimiento del sector comercio dedicada a la
elaboracion y venta de comidas rdpidas y bebidas. Esta ubicado estratégicamente en
Managua, Nicaragua, de los seméaforos del 14 de septiembre, dos cuadras al oeste, lo

que le permite atender tanto a clientes locales como visitantes.

Ofrece productos frescos, de calidad y a precios accesibles, con un menu variado que se
adapta a distintos gustos y necesidades. Se distinguimos por la rapidez en la atencion,
el sabor casero de sus productos y el estricto cumplimiento de normas de higiene. Su
mercado objetivo son trabajadores y familias que buscan una opcioén practica y

agradable para disfrutar de un momento de descanso.

El emprendimiento cuenta con una estructura organizativa sencilla y eficiente, que facilita la
gestion y el control operativo. Las proyecciones estiman un crecimiento sostenido en
ventas durante el primer afio, impulsado por estrategias de promocion, alianzas con

negocios cercanos y la incorporacion del servicio a domicilio.

A mediano plazo, se prevé la ampliacion del ment y la apertura de un segundo punto de venta
en otra zona estratégica de Managua, aprovechando la creciente demanda de alimentos

listos para consumir.

Gracias a su ubicacion privilegiada, calidad de productos, enfoque en el cliente y capacidad
de expansion, Bar y restaurante El Gran Potro representa una oportunidad atractiva 'y
rentable para inversionistas y entidades financieras, respaldada por un modelo de

negocio so6lido, adaptable y con un alto potencial de crecimiento.
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10.1.6 Definicion del negocio

En la siguiente tabla se presenta la descripcion general del bar y restaurante El Gran Potro,
dando a conocer su nombre comercial y el concepto que lo caracteriza dentro del sector
gastrondmico. Ademads, se anexard el logotipo que representa de manera visual la
personalidad e historia del establecimiento y refuerza su presencia ante los

consumidores.

Asi mismo se declarara la mision, vision y valores del establecimiento, estos componentes
permiten comprender hacia donde se dirige el negocio, cudl es su compromiso con los

clientes y cudles son los principios que rigen su funcionamiento diario.

FEl Gran Potro

El Gran Potro es un bar restaurante dedicado
a brindar un ambiente agradable donde los
clientes pueden disfrutar de una amplia
variedad de comidas y bebidas. Su objetivo
es ofrecer momentos de entretenimientos,
buena musica y atencion de calidad,
convirtiéndose en un espacio ideal para
compartir entre amigos, familiares o
compafieros. Ademas, se destaca por su
servicio personalizado y su compromiso con

la satisfaccion de cliente.
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Convertirnos en el bar y restaurante lider de
la regién, reconocido por nuestra
autenticidad, innovacion y excelencia en el
servicio. Aspiramos a ser un espacio de
encuentro que represente la identidad
cultural y gastronomicas de Nicaragua,
destacandonos como un lugar donde la
tradicion se funciona con la modernidad,
creando experiencias memorables para

cada cliente.

En el Bar y Restaurante El Gran Potro nos
dedicamos a ofrecer una experiencia
culinaria tinicas, basada en la preparacion de
alimentos y bebidas de alta calidad,

elaborados con ingredientes frescos y
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seleccionados cuidadosamente. Nuestro
propésito es satisfacer los gustos y
expectativas ~de  nuestros  clientes,
bridandoles un servicio atento, rapido y

personalizado en un entorno acogedor.

Honestidad

Responsabilidad

Profesionalismo

Servicio rapido y personalizado

Respeto

Calidez

Tabla n°4: definicion del negocio. Fuente: Boveda j., Guia para la elaboracion de un plan de negocios (2015)
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10.1.7 Matriz FODA

La matriz FODA es una herramienta fundamental dentro de la gestion estratégica, ya que

permite evaluar de forma interna y externa los factores que influyen en el desempefio

del negocio.

En este inciso se identificaran las fortalezas del bar y restaurante El Gran Potro, las cuales
representan los aspectos positivos y ventajas ante sus competidores; por otra parte,
también se daran a conocer las debilidades del establecimiento las cuales daran a

conocer las areas de mejora dentro de la gestion interna.

De igual manera, se analizaran las oportunidades provenientes del entorno, las cuales al ser
aprovechadas de manera correcta contribuirdn al crecimiento del negocio, y las
amenazas, que corresponden a diversos factores que podrian alterar la estabilidad y
funcionamiento del local. El analisis conjunto de estos elementos permite evaluar la
posicion actual en al que se encuentra el establecimiento frente al mercado y su

capacidad para adaptarse a los cambios del entorno.
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Calidad de productos y sabor casero.

Atencion al cliente célida personalizada.

Precios accesibles.

Alta fidelidad de los clientes.

Flexibilidad en la gestion del negocio.

Ausencia de un plan de negocios formal.

Infraestructura limitado.

Limitada creatividad en la presentacion

visual.

Carencia de estructura organizacional

adecuada.

Uso estratégico de redes sociales como

herramienta de promocion.

Potencial de crecimiento y expansion del

negocio.

Diversificacion del negocio.

Implementacioén de promociones y

actividades tematicas.

Alta competencia en el sector.

Fluctuacion en el costo de ingredientes.

Inseguridad en la zona.

Factores climaticos y eventos externos.

Tabla n°5: matriz FODA. Fuente: Béveda j., Guia para la elaboracion de un plan de negocios (2015)



- 65 -
10.1.8 Objetivos Estratégicos
Los objetivos estratégicos permiten orientar las acciones y decisiones que impulsaran el

desarrollo del bar y restaurante El Gran Potro.

En esta seccion se daran a conocer las metas definidas para cada una de las areas clave del
establecimiento abarcando el area de gestion comercial, operativa, de personal, legal
y financiera. Estos objetivos establecen la direccion que seguird el negocio para
mejorar su funcionamiento, fortalecer su competitividad, impulsar el compafierismo

y asegurar un crecimiento ordenado y sostenible.
Area de gestion Objetivos estratégicos

Comercial Posicionar como un restaurante reconocido
que cumple con las expectativas

econdmica y de servicios a sus clientes.

Operativo Garantizar que el personal de El Gran Poto
cuente con el espacio, las herramientas y la
capacitacion adecuada para desempefiar
sus funciones de manera efectiva,
asegurando rapidez, higiene y estandares

de excelencia en cada plato servido.

Persona Fomentar un ambiente laboral respetuoso
en El Gran Potro que permita a los
colaboradores desempefiarse con
entusiasmo y reflejarlo en un servicio

Fomentar un ambiente laboral respetuoso
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en El Gran Potro que permita a los
colaboradores desempefiarse con

entusiasmo y reflejarlo en un servicio.

Asegurar que El Gran Poto opere bajo
todas las normativas legales requeridas por
el gobierno de Nicaragua, garantizando

confianza y credibilidad.

Financiero Desarrollar estrategias que fortalezcan la
rentabilidad y estabilidad financiera de El

Gran Potro.

Llevar un control transparente y eficiente
de los ingresos y gastos para garantizar el

crecimiento sostenible del restaurante.

Tabla n°6: objetivos estratégicos. Fuente: Boveda j., Guia para la elaboracion de un plan de negocios (2015)
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10.2  Gestion de Marketing

10.2.1Estudio de Mercado

Con el proposito de analizar el entorno competitivo y las oportunidades de
crecimiento, el estudio de mercado del Bar y restaurante el Gran Potro se centra
en comprender las necesidades y preferencia de los clientes. Este
establecimiento dirige su oferta principalmente a jovenes, trabajadores y
turistas entre los 17 y 56 afios (segun las encuestas realizadas) quienes busquen
un ambiente agradable para compartir y disfrutar de buenas comidas y bebidas
(tomando en cuenta que el consumo de bebidas alcohodlicas se restringe a
personas mayores de 18 afios). El gran potro se especializa en cocteles, asados,
platillos tradicionales nicaragiienses y bebidas variadas que reflejan el sabor
local.

Entre sus principales competidores se encuentra La Terraza de JJ y El Comedor Mis
Recuerdos; sin embargo, el gran potro busca diferenciarse a través de un
servicio mas personalizado, el fortalecimiento de su imagen digital y expansion
hacia un local amplio y moderno, logrando que sea acogedor y llamativo al
publico.

La meta principal de este plan de negocios es mejorar las ventas, atraer nuevos
clientes, y aprovechar los resultados del analisis FODA para reforzar las
debilidades existentes y consolidar su posicion en el mercado gastrondémico de

managua.
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10.2.2Mercado Consumidor

El mercado consumidor del Bar y Restaurante El Gran Potro estd compuesto
principalmente por personas que buscan un ambiente agradable, comodo y
accesible donde puedan compartir con familiares o amigos, disfrutando de
alimentos y bebidas de calidad acompanados de una atenciéon amable y
personalizada. A partir de la aplicacion de cuestionarios y entrevistas, se
identificé un alto nivel de satisfaccion y lealtad por parte de los clientes: el
100% afirm6 que recomendaria el establecimiento, y el 73.3% manifesto
haberlo conocido por recomendaciones directas de amigos, lo que evidencia
un fuerte efecto del marketing boca a boca y una experiencia de consumo

positiva.

En cuanto a los habitos de compra, la mayoria de los clientes visita el local en horarios
vespertinos y fines de semana, buscando un espacio de recreacion y
convivencia social. Factores como la comodidad del lugar, el trato del personal
y los precios accesibles influyen directamente en su decision de compra y en

la frecuencia de visita.

Los resultados del estudio revelan, ademés, areas de mejora relacionadas con la
infraestructura, como la ampliacion del espacio y la instalacion de un techo en
el area exterior, lo cual permitiria satisfacer la demanda en temporadas lluviosas

y aumentar la capacidad operativa.



-69 -

10.2.3 Segmento del Mercado

El segmento de mercado del Bar y Restaurante el gran potro se refiere a los distintos
grupos de clientes que comparten caracteristicas similares y servicios del local,
identificar estos segmentos permite adaptar los menus, precios, horarios y
estrategia de marketing de acuerdo con las necesidades de cada grupo, de esta

manera pueden ser atendidos con mayor eficiencia.

Jovenes Universitarios Asisten principalmente por entretenimiento,

(18-25 anos) buscan precio accesibles y bebidas con

promociones. Suelen acudir en grupo los fines de

semana.
Adultos — trabajadores Visitan el lugar después del trabajo o en su tiempo
(26-55 anos) libre. Buscan relajarse disfrutando de un ambiente

agradable, valoran la buena atencién y la rapidez

del servicio, pues prefieren comidas y bebidas

variadas.
Familias Acuden principalmente los fines de semana o dias
(17 — 56 afios) feriados, buscan opciones de comida para todos los

miembros de la familia. También prioriza la calidad

sobre el precio, la limpieza y un servicio amable.
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Tabla n°7: segmento del mercado. Fuente: Boveda j., Guia para la elaboracion de un plan de negocios (2015)



-71 -
10.2.4Mercado Competidor

Para comprender la posicion del Bar y Restaurante El Gran Potro dentro de su entorno
comercial, es necesario analizar a los establecimientos que ofrecen servicios similares

en su zona. Este estudio comparativo permite identificar fortalezas, debilidades y
oportunidades frente a la competencia directa. A continuacion, se presenta una tabla

que evalua distintos criterios clave como precios, atencion, ubicacion, reputacion y
comodidades con el fin de determinar el nivel competitivo del negocio en relacion con

Comedor Mis Recuerdos y La Terraza de JJ.

Tipos de competencia: Directa e Indirecta

Escala de evaluacion: Malo12345 Excelente
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5 3.5 5
5
4 4
3 35 4
4
5 4
49 48.5 53.4

Tabla n°8: mercado competidor. Fuente: Boveda j., Guia para la elaboracion de un plan de negocios (2015)

En este apartado se realizara el analisis de la competencia cercana al bar y restaurante el Gran
Potro entre ellos estan; Comedor mis recuerdos y La terraza de JJ.

Conforme el estudio de mercado realizado al Bar y Restaurante El Gran Potro, se ha
determinado que, es una competencia fuerte para los emprendimientos competidores
entre las que destacan: Comedor mis recuerdos el cual es un emprendimiento que
labora desde 2013 y es bastante reconocida por los consumidores nicaragiienses, posee
una linea de productos visible al consumidor, precios accesibles, buena reputacion, su
atencion al cliente se considera eficaz, su ubicacion es favorable, posee buen aspecto
y es comodo, con esto logra tener una considerable posicion en el mercado, asi
mismo su aplicacion de TIC es buena, esto implementado para el desarrollo general
de su organismo. Una de las debilidades que presenta este es la escasez de

promociones.
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La terraza de JJ es una opcién popular y bastante concurrida por clientes nacionales y
extranjeros, sus precios varian pero se adecuan de buena manera al bolsillo de los
consumidores, posee una excelente reputacion posicionandose como uno de los
mayores competidores a nivel local del bar y restaurante El Gran Potro, su atencion
al cliente impresiona al consumidor, posee una ubicacion favorable, la fachada atrae
a clientes de todas las edades, ya que logra ser llamativo mezclando la calidez y la
elegancia.

El local es amplio dando la oportunidad a los clientes de movilizarse de forma mas comoda

dentro del restaurante
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10.2.5 Ventajas competitivas
Comprender y desarrollar ventajas competitivas se ha convertido en una estrategia
fundamental para la sostenibilidad y crecimiento adecuado de un negocio u
organizacion. Las ventajas competitivas son aquellos recursos o atributos que
diferencian a un negocio de sus competidores y ofrece un valor superior a la vista y
eleccion constante del cliente; esto puede ser ya sea mediante productos de mejor
calidad, precios més accesibles al bolsillo del consumidor e incluso una gestion interna

mas eficiente.

Precios accesibles sin perder calidad: Ofrece una buena porcion de comida y bien

preparada a un precio justo, lo que genera preferencia frente a restaurantes mas

COStosos.

Amplio menu para distintos gustos: Es un bar restaurante lo cual incluye opciones
para todo tipo de cliente, lo que permite atender diferentes preferencias en un mismo

grupo de personas.

Higiene y presentacion garantizada: se mantiene una limpieza constante en cocina,

bafios y areas de mesas, lo que genera confianza y seguridad en el consumidor.

Tabla n°9: ventajas competitivas. Fuente: Boveda j., Guia para la elaboracion de un plan de negocios (2015)
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En este contexto el bar y restaurante el gran potro posee diversas ventajas competitivas
presentadas en la tabla anterior, las cuales influyen de manera directa en su

posicionamiento dentro del mercado local y la percepcion positiva de los clientes.

Entre sus principales ventajas nos encontramos con:

Precios accesibles sin perder calidad: la relacion entre precio y calidad es uno de los factores
mas determinantes en la eleccion de un establecimiento de comida. El gran potro
destaca en este aspecto ya que oferta porciones bastante generosas con una preparacion
adecuada a un costo justo y accesible, lo que aumenta la frecuencia de visita y lealtad

hacia en negocio.

Amplio menu para distintos gustos: la diversidad gastronémica es una ventaja relevante, ya
que permite atender los gustos variados de diversos consumidores. El bar y restaurante
el gran potro logra integrar desde platos tipicos hasta alternativas especiales y
deliciosas. Esta amplitud en el ment logra aumentar de manera significativa la

satisfaccion y experiencia de los clientes.

Higiene y presentacion garantizada: la higiene es un elemento fundamental en el
establecimiento, producto a que incide directamente en la confianza de los
consumidores. La limpieza constante en cocina, bafios y 4reas de mesa generan un
entorno mas seguro, ordenado y agradable, lo que se percibe como un compromiso

clave con el bienestar del cliente.



-76 -

10.2.6Mercado Proveedor

El anélisis del mercado proveedor permite identificar las fortalezas y debilidades de cada opcion
disponible para el abastecimiento de los insumos que requiere la empresa. Evaluar criterios
como precios, descuentos, calidad, disponibilidad, reputacion y rapidez es fundamental para
seleccionar proveedores que garanticen eficiencia operativa, costos competitivos y un
abastecimiento constante. A continuacion, se presenta una valoracion comparativa de

diferentes proveedores: cerveceria, pollo, carnes, queso y abarrotes, con el fin de determinar

cuales ofrecen mejores condiciones para el funcionamiento del negocio.
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4
4 4 4 4

4
5 5 5 5

4
4 5 5 5

38
39 42 42 39

proveedor. Fuente: Boveda j., Guia para la elaboracién de un plan de negocios (2015)

Los resultados obtenidos reflejan que los proveedores de pollo, carnes y cerdo alcanzan las
puntuaciones mas elevadas (42 puntos cada uno), lo que evidencia un desempefio
superior en aspectos clave como calidad, reputacion, disponibilidad y rapidez. Esto los
posiciona como aliados estratégicos para garantizar productos frescos y un
abastecimiento continuo. En contraste, el proveedor de abarrotes obtiene una
puntuacion ligeramente inferior (38), debido principalmente a menores calificaciones
en descuentos y rapidez, aunque mantiene niveles aceptables de variedad y
disponibilidad. Por su parte, los proveedores de cerveceria y queso registran
puntuaciones de 39 puntos, mostrando un comportamiento equilibrado, aunque con
debilidades puntuales en descuentos y tiempos de respuesta. Y en el caso de la
financiacion y plazos el propietario del negocio paga al contado cada una de sus
compras garantizando el reabastecimiento en insumos del local; asi mismo con las
garantias, se ha constado que los proveedores ofertan productos de excelente calidad
y no se han registrado problemas en el tiempo que se lleva adquiriendo dichos

productos.



Tabla N°11. proyeccion de ventas. Fuente: Boveda j., Guia para la elaboracion de un plan de negocios (2015)
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C$ 4160000 CS 41.60000 | CS 4160000 | CS 4160000 | CS 41.60000 | CS 4160000 | CS 4160000 C$ 41.60000 | CS 4160000 CS 41.60000 | CS 4160000 | CS 4160000 CS  499.200.00

12! 12 12 12 12 1 1 12 12 12 12 12!

cs 20000, cs  20000[cs  20000[cs 20000]cs 20000[cs  20000[cs 200000 c$  20000[c$ 20000]cs 20000[cs  20000[c$ 20000
C$ 240000 CS 240000 |CS 240000 | CS 240000 |CS 240000 |CS 240000 CS 240000 CS 240000 |CS 240000 CS 240000 |CS 240000 |C$ 240000 CS  28.800.00

12 1 12 2 12 2 %) [P 12 12 12 0

CS 25000 C$  25000[CS  25000[CS  25000{CS  25000[CS  25000[CS 25000 CS  25000(CS  25000]CS  25000[CS  25000[CS$ 25000 ;
C$ 300000 CS 3.00000]CS 3.00000]CS 3.00000|CS 3.00000[CS 300000[CS 300000 CS 3.00000[CS 3.00000]CS 3.00000]CS  3.00000]CS 3.00000 CS 3600000

5. 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5

CS 13000 C$  13000[cs  13000[cCS  1s000[cCS  18000(cCS  18000[CS 18000 CS  18000[CS  18000[CS  18000[CS  18000[CS 18000
CS 90000 CS  90000[cs  0000[cs  oonoo[cs  0000[cs  90000[CS 90000 CS  90000[CS  90000[CS  90000[CS  90000[CS 90000 €S  10.800.00

12 2 12 2 12 12 7 12 12 12 12 1
CS 200001 CS  20000|CS 20000 |CS 20000 CS$ 20000 |CS 20000 |CS 20000 CS 20000 |CS$ 20000 |CS 20000 |CS  20000|CS 200000 |
CS 240000 C$ 240000 CS 240000 | CS 240000 |CS 240000 |CS 240000 |CS 240000 CS 240000 | CS  240000|CS 240000 |CS  240000|CS 240000 | CS  28.800.00

15 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150) 150

cs 12000, cs  12000]cs  12000]cs  1000]cs  1o000[cs  1000][cs  12000:cs  12000]cs  12000]cs  1000]cs  1000[cs 12000
C$ 18.00000 CS$ 18.00000CS 18.00000[CS 13.00000[CS 13.00000[CS 13.00000[CS 18.00000 CS 1800000 [CS 18.00000[CS 1800000 [CS 18.00000|CS 1800000 CS 216.000.00

2016 2016 2016, 2016, 2016, 2016 2016, 2016, 2016 2016 2016, 2016.

CS 6000 CS  6000|CS  6000|CS  6000|cS  6000[cs  e000[cs  e000.cCs  6000[cs  6000|CS 6000 (cCS 6000 CS 6000
C$ 12096000 | C$ 12096000 | CS 120.960.00 | C$ 120.96000 | C$ 120.96000 | C$ 120.960,00 | C§ 120.960.00 ' C$ 120.960.00 | C$ 120.960.00 | C$ 120.96000 | C$ 120.96000 | C$ 120.960,00 | CS 1.451.520,00

50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50,

cs 20000 cs  20000[cs  20000[cs  20000[cs  20000[cs  20000[cCs 20000 CS  20000[C$  20000[CS  20000]CS  20000[CS 20000
€S 10.00000 C$ 10.00000 | C$ 10.000,00 | CS 10.00000 | CS 10.00000 | CS 10.00000 | CS 10.00000 CS 10.00000 | CS 10.00000 | C$ 10.00000 | CS  10.00000 | CS 10.00000 | CS  120.000,00

TOTAL DE VENTAS C$ 391.66000 CS 391.660,00 | CS 391.660,00 | C$ 391.660.00 | C$ 391.660.00 | CS 391.660.00 | C5 391.66000 €S 391.66000 | CS 391.660,00 | CS 391.660,00 | C§ 391.660,00 | C$ 391.660.00

SBIUJA 9P UO01039K01d L 701

_SL_
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La proyeccion de ventas es una herramienta fundamental para cualquier negocio, ya que permite
anticipar los ingresos esperados en un periodo determinado, planificar recursos, tomar
decisiones estratégicas y garantizar la sostenibilidad del establecimiento. En el caso del Bar

y Restaurante El Gran Potro, la proyeccion de ventas se centra en evaluar el comportamiento

de sus platillos principales y su capacidad para generar ingresos mensuales, considerando las

temporadas altas.

La proyeccién de ventas del Bar Restaurante Gran Potro evidencia que los dedos de pollo continiian
siendo el platillo mas destacado del menti, ya que presentan la mayor demanda y representan
una parte esencial de los ingresos mensuales. Los demas platillos principales —como el pollo
a la plancha, el churrasco, las alitas y la costilla de cerdo— muestran un comportamiento de
venta estable, lo que confirma que el restaurante ofrece una variedad equilibrada capaz de

satisfacer diferentes preferencias de los clientes.

En el area de bebidas, los cocteles aportan ingresos adicionales relevantes que fortalecen la cobertura
financiera del bar. A esto se suma la venta de cerveza de litro, que genera 18,000 cordobas
mensuales, y la venta de cerveza en botella pequefia, con 2,016 unidades al mes a un precio
de 60 cérdobas cada una, lo que representa un ingreso total de 120,960 coérdobas,
convirtiéndose en uno de los productos con mayor aporte economico dentro del area de
bebidas. Aunque estas bebidas no estan dirigidas a menores, dentro de la gestion del negocio

constituyen una categoria clave en la rentabilidad general.

En conjunto, el anélisis muestra que el restaurante cuenta con un menu sélido, una buena posicion
en ventas tanto en alimentos como en bebidas y un potencial de crecimiento sostenido,
especialmente durante la temporada alta. Esto refuerza la estabilidad y la proyeccion positiva

del negocio.
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10.2.8Estrategia de Marketing

Se determinan 4 estrategias en las cuales se trabajard para lograr la preferencia del

consumidor.

10.2.8.1 Estrategia de producto

La estrategia de marketing del Restaurante El Gran Potro se fundamenta en el
fortalecimiento y posicionamiento de sus productos estrella, destacando su sabor
auténtico, la frescura de los ingredientes y la experiencia gastronomica que ofrece.
Para ello, se impulsa una diferenciacion basada en la calidad de sus platillos
principales: deditos de pollo, cocteles de concha/camaron/pescado, pollo a la plancha,
carne asada, bebidas variadas y su tradicional postre Tres Leches con Ila
implementacion de "llsabake’s”. Cada producto serd presentado como una propuesta
unica y representativa de la cocina local, resaltando su sabor casero y su preparacion
al momento. Esta estrategia se centrara en la implementacion de combos multiples y
servicios familiares donde se buscard atraer mas la atencion del cliente convirtiendo
esta oferta en una forma préctica y mas econémica para los consumidores que acuden
al negocio con un grupo grande y de variados gustos. Asi mismo se implementa lo
que es la regalia por la compra de una cubeta de cerveza, la cual se basa en unos

centros de queso, carne, pollo y tostones.



Deditos de pollo

Cocteles (concha, camaron y

pescado)

Pollo a la plancha

Pollo asado

Carne asada

Churrasco
Cerdo Asado

Costillas de cerdo

-81 -

Es uno de los productos mas
demandados por su excelente relacion
entre sabor, porciébn y precio. Se
elabora con pollo empanizado de alta
calidad, acompafiado de papas fritas,
tostones o ensalada segun preferencia

del cliente.

Preparaciones frias que combinan
mariscos frescos con aderezos
naturales, manteniendo altos
estandares de higiene y sabor. Se
destacan por su frescura, textura y

valor nutritivo

Platillo saludable y de rapida
preparacion, ideal para consumidores
que buscan opciones ligeras sin
sacrificar el sabor. Se ofrece con
guarniciones como arroz, ensalada o
tostones, destacando su  bajo

contenido graso y su sazon artesanal.

Producto tradicional que refleja la
identidad gastrondmica nicaragiiense.
Se caracteriza por su porcion
generosa y jugosidad, servida con
gallo pinto, ensalada fresca, tostones

o tajadas.
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Bebidas (cerveza, gaseosa y refrescos Complementan la oferta
naturales) gastrondmica del negocio. Las
cervezas nacionales e internacionales
satisfacen la preferencia de un
publico adulto, mientras que las
gaseosas y jugos naturales elaborados
al momento ofrecen frescura y
variedad. Estas bebidas acompafian
adecuadamente cualquier platillo del

menu.

Postre Tres leches Delicioso postre tradicional
preparado con ingredientes de
primera calidad, caracterizado por su
textura suave y su sabor dulce
equilibrado. Representa la opcion
ideal para cerrar la experiencia
gastrondmica con un toque artesanal

y hogarefio.

Tabla n°12: estrategia de producto. Fuente: Boveda j., Guia para la elaboracion de un plan de negocios (2015)
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10.2.8.2 Estrategia de precios

a) Analisis de costos

En el caso del Bar y Restaurante El Gran Potro, el costo promedio de
elaboracion de platillos principales (como carne asada o pollo a la
plancha) oscila entre C$90 y C$110, mientras que su precio de venta al
publico se ubica en C$180 a C$220, generando un margen bruto de entre
45 % y 55 %, lo cual garantiza sostenibilidad econdémica y
competitividad.

Debido a la aceptacion notable de los consumidores a los productos que se
ofertan en el Bar y Restaurante el gran potro se delimitan tres estrategias
de precio entre las que se encuentran:
Los precios combos: esta trata sobre la realizacion de menus combinados
a un precio ligeramente menor que si se compran por separado, por

ejemplo: Platillo principal + Bebida = C$210 -C$ 230

Descuentos por fidelizacion: este cosiste en fomentar el retorno del cliente a
través de una tarjeta de puntos, luego de acumular 5 visitas su comida

sera toralmente gratis, con entradas gratuitas y una bebida.

Promocion por horarios: esta consiste en aumentar las ventas en horas bajas, por
medio de la implementacion del 2 x 1 en bebidas seleccionadas y el

10% de descuento en algunos platillos.
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B) Analisis de competencia
Se realizd una comparacion con restaurantes similares en la zona (La Terraza
de JJ, Asados Mi Rancho y El Buen Sabor), identificando que los
precios del mercado oscilan entre C$170 y C$250 para platillos
equivalentes. Esta comparacion confirma que los precios de El Gran
Potro se mantienen dentro del rango competitivo, sin comprometer la
calidad del servicio.
Con base en estos datos, se adopta una estrategia de precios competitivos con
valor percibido, es decir, se busca ofrecer una experiencia gastrondmica

superior al mismo precio promedio del mercado.
10.2.8.3 Estrategia de distribucion

El Gran Potro se ubica estratégicamente en una zona de alta afluencia, lo cual
facilita la llegada de clientes locales y turistas. Se implementard un
sistema de servicio en salon y pedidos para llevar, complementado con
alianzas con plataformas digitales de entrega a domicilio. Esta estrategia
permitird ampliar la cobertura y asegurar la disponibilidad del producto

al consumidor final de manera eficiente.

10.2.8.4 Estrategia de comunicacion

La comunicacién se enfocard en fortalecer la imagen corporativa y el
reconocimiento del Bar y restaurante El Gran Potro. El mensaje central

se basard en los valores de calidad, sabor y atencion personalizada.
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Comunicacion digital: Creacion de contenido atractivo en redes sociales
(Facebook, Instagram y TikTok) que muestre los platillos, promociones
y eventos en tiempo real. Se implementaran campafias pagadas para
segmentar audiencias locales, fomentando la interaccion y la
retroalimentacion del cliente.

Comunicacion interna: Capacitacion constante del personal en servicio al cliente
y cultura organizacional para asegurar coherencia entre lo que se
comunica y lo que se ofrece.

Comunicacion externa: Disefio de material publicitario impreso (volantes,
banners y ments visuales) y participacion en ferias gastrondomicas

locales para ampliar la visibilidad del negocio.
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10.3  Gestidon Operativa

10.3.10bjetivos de produccién u operativos

Dentro de la gestion operativa, se desglosan los objetivos de produccidon u operativos en este punto
se establecen metas claras para garantizar la disponibilidad de productos y servicios de manera
eficiente, continua y rentable. Estos objetivos orientan la planificacion de recursos y el control
del rendimiento del negocio. En este contexto la siguiente tabla presenta el volumen estimado
de venta mensual de los productos mas importantes e influyentes en el

establecimiento, lo que facilita visualizar el comportamiento esperado de cada oferta.

Pollo (deditos de pollo, pollo a

. ) C$ 155,800
la plancha, alitas 6 — 12, pollo 662 unidades
asado)
) C$42,000
Carne (churrasco, carne asada) 142 unidades
Cerdo (Costillas de cerdo, cerdo C$44,000
142 unidades
asado)
150L y 84 cajillas
Cerveza (cervezas de litro y por C$138,960
de 24 unidades cada
cajilla; compra individual)
una.
C$10,000
Cocteles 50 unidades

Tabla n°13: objetivos de produccion u operativos. Fuente: Boveda j., Guia para la elaboracion de un plan de

negocios (2015)
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La informacion presentada en la tabla anterior refleja una variedad diversificada de productos que
logran abarcar las necesidades tipicas de un bar y restaurante entre los que destacan: el pollo,
la carne y el cerdo con un volumen mensual mayor en unidades vendidas, lo que sugiere que
los tres son pilares fundamentales para el menu y la demanda de los clientes. Esto indica que
se debe tener un reabastecimiento constante y un control de inventario eficiente para evitar

faltantes, tomando en cuenta también que los asados se hacen tres dias por semana.

Por otro lado, la produccion de bebidas como cervezas muestran una participacion importante dentro
de los ingresos. La cerveza con 150L y un total de 2,016 unidades vendidas al mes. Lo que
genera también un ingreso significativo en el negocio y deja en evidencia un consumo
sostenido tipico de establecimientos de recreacion nocturna, mientras que los cocteles, aun
representen un volumen menor (50), aportan valor agregado por su margen de ganancia

generalmente mas alto.

En conjunto la tabla antes presentada permite identificar los productos que requieren mayor
planificacion, asi mismo, que categoria se puede potenciar mas para lograr una mejora

considerable en la rentabilidad global.
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10.3.2 Recursos materiales necesarios

Para garantizar una operacion eficiente y la correcta elaboracion de los productos del ment

es indispensable identificar y organizar los recursos materiales que el negocio

necesita. De esta manera en este apartado se presenta de manera detallada los

insumos como: utensilios y materiales necesarios para el proceso de produccion

especificando su utilidad, cantidad requerida y uso diario.

Carne de res y pollo. Materia -prima 50 1lb decarneala Se utiliza
principal para semana, al mes diariamente en la
platillos como 200 Ib, pollo 300 preparacion de los
asados, fajitas y Ib. platos fuertes.
deditos de pollo.

Vegetales frescos Ingredientes basicos 30 Ib de vegetales Se  emplean en

(tomate, cebolla, para frescos guarniciones,

chiltoma, repollo).

acompanamientos y

cocteles y aderezos.

ensaladas.
Condimentos y Sal, pimienta, ajo, 2l de cada uno de Realzan el sabor de
especies orégano, salsas y los condimentosy los platillos y
otros saborizantes.  especies bebidas.
Bebidas y licores Cerveza nacional, 300 cajillas de Uso en  barra,

gaseosas, ron, vino y

agua embotellada.

cerveza pequefia,

150 botellas de

cocteles y servicio a

mesas.



Insumos de comiday Aceite, gas butano,
limpieza detergente,  cloro,

servilletas

Material de empaque Vasos, platos 'y

y presentacion cubiertos
desechables, cajas
para delivery 'y
empaques

biodegradables.

cerveza de litro,
300 paquetes de
gaseosas y agua

8 galones de
ambientador, 5
docenas de cloro,
detergente 4.5 Kg
semanal,
10galones de
aceite, 60paquetes
de servilletas.

300 tenedor, la
mayor parte de
consumidores van
al bar y

restaurante, 300

platos, 250
paquetes
biodegradables
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Se utilizan para
servicio a domicilio y
presentacion de

productos.

Tabla n°14: recursos materiales necesarios. Fuente: Boveda j., Guia para la elaboracion de un plan de

negocios (2015)

Los insumos se adquieren semanalmente para garantizar frescura y control de inventario. El

almacenamiento se realiza en un area ventilada y refrigerada, cumpliendo normas de higiene.

La logistica se apoya en proveedores locales
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10.3.3 Capacidad de produccion o Servicio

La presente gestion operativa tiene como propdsito analizar y determinar la capacidad de produccion
o servicio del proceso evaluado, con el fin de identificar su rendimiento real y potencial. Para
ello, se presenta un cuadro que detalla la capacidad maxima de operacion en distintos tiempos:
por hora, por mes y por afo, lo que permitird comprender la eficiencia del sistema y detectar

posibles limitaciones. Este andlisis constituye una base fundamental para la

planificacion, toma de decisiones y mejora continua dentro de la organizacion.

Platos servidos en
una hora (8 de
25 pollo, 8 de carne, 7

cerdo ,2 cocteles)

Platos servidos en

7’800 un mes

Platos servidos en

93,600 un ano

Tabla n°15: capacidad de produccion o servicio. Fuente: Boveda j., Guia para la elaboracion de un plan de

negocios (2015)
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Los datos presentes observados nos permiten determinar una capacidad de produccion estable
y claramente definida en distintos intervalos de tiempo. En el local se pueden servir
un maximo de 25 platos por hora, entre los cuales se encuentran distribuidos
principalmente dos tipos de comidas 8 platos de pollo, 8 de carne, 7 platillos de cerdo

y un pequefio complemento de 2 cocteles.

Esta composiciéon evidencia una oferta equilibrada entre las opciones principales,
manteniendo un margen menor para los productos complementarios, lo cual sugiere
una estructura productiva enfocada en la eficiencia y especializacion de los platos

base.

Al presentar esta capacidad de servicio a nivel mensual se obtiene un maximo de 7,800 platos
del menu servidos al mes, lo que, sin mas, refleja una operacion constante y sostenida
a lo largo del tiempo. Este volumen mensual indica que el negocio podria afrontar una
demanda moderada-alta siempre que se mantengan las condiciones actuales de
recursos y tiempos de preparacion. Finalmente, en una escala anual, la capacidad
asciende a 93,600 platos, cifra que destaca la magnitud del potencial operativo y sirve

como parametro para evaluar la planificacion de insumos y personal
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10.3.4 Activos fijos

Los activos fijos son los bienes permanentes que una empresa utiliza para operar, como
equipos, mobiliario y herramientas. En el Bar Restaurante Gran Potro los activos
incluyen desde mesas y sillas hasta cocinas industriales y equipos de refrigeracion,
todos esenciales para ofrecer un servicio adecuado. Su importancia radica en que
permiten el funcionamiento diario del negocio, influyen en la calidad del servicio y

representan inversiones que deben administrarse correctamente para mantener la

eficiencia y el crecimiento del restaurante.

Mesas de comedor Area de Mesas de plastico 15
atencion al reforzado, resistentes a
cliente humedad, faciles de

limpiar, livianas, aptas

para uso comercial

Sillas Area de Sillas de plastico 60
atencion al rigido, estructura
cliente reforzada, apilables, de

alta durabilidad, faciles

de trasladar
Barra de servicio Area del bar Madera y marmol, 1
superficie
antideslizante
Refrigerador Cocina 18-25 pies?, acero 2
industrial noxidable, ahorro
energético
Congelador Cocina 12 pies?, tapa sellada, 1
horizontal consumo eficiente
Cocina industrial Cocina 6 quemadores, plancha, 1

acero inoxidable



Parrilla o asador

Utensilios de cocina

Sistema de sonido

Computadora de

administracion

Televisores

Equipo de limpieza

[luminacion del

local

Mobiliario de

oficina

Licuadora industrial

Cocina

Cocina

Area del bar /

comedor

Oficina

administrativa

Area de
atencion al

cliente

Todas las areas

Todas las areas

Oficina

administrativa

Cocina

Acero inoxidable,

control de temperatura

Ollas, sartenes,
cuchillos profesionales,
utensilios para
preparacion de

alimentos

Parlantes profesionales
de 127, alta fidelidad,
conectividad
Bluetooth, 300-500 W

CPU 15 o superior, 8
GB RAM, software de
facturacion y gestion

administrativa

Pantallas LED de 327,
resolucion Full HD,

montaje en pared

Escobas, trapeadores,
baldes, pafios,
productos de higiene

industrial

Lamparas LED de bajo
consumo, guirnalda de

luces

Escritorio laminado,
silla ergondmica

ajustable

Motor de alta potencia,
2 litro

1

2 lotes

—_

1 lote

1

2

-903 -
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Caja registradora Barra Sistema de cobro 1
electronico

Extintores Areas criticas Extintores ABC 3
multiples

Tabla n°16: activos fijos. Fuente: Boveda j., Guia para la elaboracion de un plan de negocios (2015)

El inventario presentado muestra que el Bar Restaurante Gran Potro cuenta con una estructura bien
equipada para brindar un servicio eficiente. En el area de atencion al cliente, las mesas, sillas,
reproductores y televisores permiten una experiencia comoda y funcional. En la cocina, los
equipos industriales como la cocina, refrigerador, congelador, licuadoras y utensilios
garantizan una preparacion adecuada de alimentos, cumpliendo con estandares de higiene y

durabilidad.

La barra est4 equipada con elementos esenciales para la atencion rapida, como la barra de servicio,
el sistema de sonido y la caja registradora. Las areas administrativas poseen los recursos
necesarios para la gestion del negocio, incluyendo computadora y mobiliario. Ademas, la
presencia de iluminacién eficiente, equipo de limpieza refleja un enfoque en mantenimiento
y seguridad. Los activos fijos permiten un funcionamiento ordenado, seguro y eficiente del
establecimiento, evidenciando una buena planificacion de recursos para la operacion diaria

del restaurante.
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10.3.5Proceso de produccion o ciclo del servicio

El proceso de produccion o ciclo del servicio constituye un elemento fundamental dentro de la gestion
operativa de cualquier establecimiento gastrondomico. Su correcta estructuracion permite
garantizar eficiencia, calidad en la atencion al cliente y una adecuada administracion de los
recursos disponibles. En este andlisis se identifican y describen los principales procesos
internos que intervienen en el funcionamiento de un negocio de alimentos y bebidas,

clasificandolos en procesos operativos, administrativos y comerciales.

Cada uno de ellos cumple un rol especifico que, en conjunto, conforma el sistema integral que
posibilita la prestacion del servicio final. La comprension de estos procesos resulta esencial
para evaluar el desempeno del negocio, detectar areas de mejora y asegurar la satisfaccion

del cliente, asi como la sostenibilidad operativa y financiera del establecimiento.

- Recepcion y almacenamiento de insumos
- Preparacion de alimentos y bebidas

- Atencion al cliente en mesa y barra

- Control de calidad e higiene

- Servicio de entrega a domicilio

- Limpieza diaria del local y utensilios

- Gestion de compras y abastecimiento
- Control de inventarios

- Gestion del personal (horarios, pagos,
capacitacion)

- Contabilidad y control financiero

- Registros de ventas y facturacion

- Gestion de proveedores
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- Promocion y publicidad digital

- Gestion de redes sociales

- Disefio de pro

mociones y ofertas

- Analisis de mercado y competencia

Tabla n°17: proceso de produccion Fuente: Boveda j., Guia para la elaboracion de un plan de negocios (2015)

El presente analisis revela una estructura organizativa bien definida que integra tres areas esenciales:
operativa, administrativa y comercial. Los procesos operativos se centran en las actividades
directamente relacionadas con el servicio al cliente, destacando la recepcion y el
almacenamiento de insumos, la preparacion de alimentos y bebidas, la atencion en mesa o
barra y el servicio a domicilio. Ademas, se resalta la importancia del control de calidad e
higiene, elementos cruciales para asegurar la seguridad alimentaria y la experiencia del
consumidor. La presencia de un proceso dedicado a la limpieza diaria del establecimiento

evidencia un compromiso con el mantenimiento del orden y la presentacion del local.

En cuanto a los procesos administrativos, estos garantizan el funcionamiento interno y la gestion
eficiente de los recursos. La administracién de compras, inventarios y proveedores constituye
la base para mantener un flujo adecuado de insumos. Asimismo, la gestion del personal
(incluyendo horarios, pagos y capacitacion) y los registros contables permiten una operacion
sostenible y organizada. Estos procesos reflejan una estructura orientada al control financiero

y al cumplimiento de las responsabilidades administrativas.

Por tultimo, los procesos comerciales evidencian una vision estratégica centrada en la promocion y

posicionamiento del negocio.
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La publicidad digital, el manejo de redes sociales y el disefio de promociones son herramientas clave
para atraer clientes en un entorno altamente competitivo. Ademas, el analisis del mercado y
la competencia contribuye a la adaptacion del negocio a las tendencias y expectativas del
publico objetivo. En general, los resultados muestran que el negocio cuenta con un sistema
de produccién integral que abarca todas las dreas criticas para su funcionamiento. La
clasificacion de los procesos internos permite una mayor claridad en la distribucion de
responsabilidades y facilita la toma de decisiones orientadas al crecimiento y mejora continua

del servicio.

10.3.6Flujogramas de proceso

Los flujogramas de proceso constituyen una herramienta fundamental para la comprension,
evaluacion y mejora de las operaciones internas de una organizacion. A través del uso de
simbolos estandarizados, es posible representar de manera clara y secuencial cada una de las

actividades que intervienen en la prestacion de un servicio o en la elaboracion de un producto.

En este caso, se elaboraron flujogramas que permiten visualizar los procesos esenciales de un
establecimiento de alimentos y bebidas, desde la recepcion de insumos hasta la gestion
administrativa, de ventas y promocion. La representacion grafica de estos procesos facilita la
identificacion de rutas de trabajo, puntos de control, demoras, actividades operativas y

operaciones de almacenamiento.
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Tabla n°18: flujograma de proceso. Fuente: Boveda j., Guia para la elaboracion de un plan de negocios (2015)

Operaciones

Trasporte
Control

Demora

Archivo o almacenamiento

Tabla n°19: referencia flujograma. Fuente: Boveda j., Guia para la elaboracion de un plan de negocios (2015)

A como indica la tabla de flujogramas anterior, el negocio cuenta con una estructura de procesos
bien definida, en la cual se distingue con claridad la naturaleza de cada actividad mediante el
uso de los simbolos correspondientes: operaciones, transporte, control, demora y
archivo/almacenamiento. A partir de la observacion de los diagramas, es posible identificar

varios aspectos relevantes:

La mayoria de los procesos relacionados con la atencion al cliente, preparacion de alimentos,
limpieza y promocion presentan el simbolo de operacion. Esto indica que son actividades
clave que requieren la intervencion directa del personal y constituyen el ntcleo del

funcionamiento del negocio.
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En cuanto a los procesos administrativos, estos garantizan el funcionamiento interno y la gestion
eficiente de los recursos. La administracion de compras, inventarios y proveedores constituye

la base para mantener un flujo adecuado de insumos. Asimismo, la gestién del personal
(incluyendo horarios, pagos y capacitacion) y los registros contables permiten una operacion
sostenible y organizada. Estos procesos reflejan una estructura orientada al control financiero

y al cumplimiento de las responsabilidades administrativas.

Por tultimo, los procesos comerciales evidencian una vision estratégica centrada en la promocion y
posicionamiento del negocio. La publicidad digital, el manejo de redes sociales y el disefio
de promociones son herramientas clave para atraer clientes en un entorno altamente
competitivo. Ademas, el andlisis del mercado y la competencia contribuye a la adaptacion

del negocio a las tendencias y expectativas del publico objetivo.
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10.3.7Distribucion de la planta

El Bar y Restaurante El Gran Potro cuenta con una variedad de areas disefiadas para garantizar una
operacion eficiente y brindar una experiencia de calidad a sus clientes. Cada espacio cumple
una funcion especifica que contribuye al buen funcionamiento del establecimiento, desde la
gestion administrativa hasta la preparacion de alimentos y la atencion al publico. En este

andlisis se describen las areas que conforman el restaurante, destacando su importancia

dentro del proceso operativo.

e
| -

Servicio

sepese op €21y

E1 Gran Potro cuenta con distintas areas como lo son:

Oficina: Es un espacio donde se administra el bar y restaurante El Gran Potro, aqui se lleca a cabo
la contabilidad, inventarios, control del personal, etc. Este mismo sirve como un espacio

privado para reuniones del equipo o decisiones generales sin interrumpir el servicio al cliente.
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Cocina: Esta area es el corazon del restaurante, donde de preparan los alimentos e influye en la

calidad de los platillos, tanto el tiempo de preparacion y el control sanitario.

Bafio exclusivo para el personal del restaurante: Ayuda a mantener estdndares y es parte del

profesionalismo dentro del proceso de trabajo.

Bodega: Se guardan desde las bebidas, utensilios e incluso algunos objetos descontados del local,

permitiendo un control en la organizacion.

Barra: Area de servicio de bebidas alcohdlicas, atrae a clientes que solo van por tragos, estos clientes

consumen y se van, permitiendo mas ingresos por hora.

Bafio para clientes: Es un requisito basico para la comodidad de los clientes durante su visita, un

bafio limpio y funcional mejorar la percepcion del local.

Area de asado: Area dedicada a la parrilla, es semiabierto lo que nos ayuda atraer a clientes por su

rico olor y también porque el cliente ve la calidad de la preparacion del asado.

Area de servicio: Aqui se da la experiencia principal del cliente, donde espera en las mesas su orden,

mientras disfruta de la iluminacion, decoracién musica y de la compafiia que llevo.

10.3.8 Localizacion

La eleccion del local y su ubicacion estratégica es un factor determinante para el éxito de cualquier
establecimiento gastrondmico, ya que influye directamente en la visibilidad del negocio. Una
localizacion adecuada no solo facilita el acceso al publico objetivo, sino que también
contribuye a crear una identidad reconocible dentro de la comunidad. En este sentido,

comprender el impacto del entorno y las caracteristicas del area donde se ubica el negocio
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resulta esencial para maximizar las oportunidades de crecimiento y competitividad en el

mercado.

Por consiguiente, el negocio objeto de estudio se localiza: De los semafaros de la 14 de septiembre

2 c. hacia el oeste, America

En el caso del Bar y Restaurante E1 Gran Potro, su localizacion es en una calle transitada de Managua
representa una ventaja significativa para la captacion de clientes. El constante flujo de
personas que circulan caminando, en transporte publico o en vehiculos privados incrementa
la visibilidad del negocio y favorece la llegada de clientes espontaneos. Asi mismo, la
ubicacion del establecimiento permite que el restaurante sea facilmente identificado y
reforzando su presencia. El posicionamiento en un punto llamativo también contribuye al
fortalecimiento de las recomendaciones de boca en boca, un elemento clave en la atraccion
de nuevos consumidores. Gracias a esta dindmica, el local se convierte en una opcioén
recurrente para quienes buscan un lugar donde compartir, celebrar actividades sociales o
simplemente disfrutar de sus comidas y bebidas preferidas. La ubicacion estratégica no solo

facilita el acceso, sino que promueve una presencia constante de potenciales clientes
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10.3.9Buenas practicas laborales

Las buenas practicas en el Bar Restaurante Gran Potro abarcan la seguridad, higiene, cuidado
ambiental y normas sociales, garantizando un funcionamiento ordenado y eficiente del
negocio. Estas incluyen el manejo seguro de equipos y utensilios, la limpieza constante de
mesas y superficies, la correcta disposicion de residuos, el uso responsable de recursos y la
promocion del respeto y la colaboracion entre empleados y hacia los clientes. La
implementacion de estas practicas asegura la proteccion de la salud de clientes y personal,
mejora la calidad del servicio, fomenta un ambiente laboral profesional y contribuye a la

sostenibilidad y reputacion del restaurante.

Normas de seguridad ~ Uso obligatorio de equipo de seguridad (guantes

térmicos, delantales, zapatos antideslizantes).

Sefializacion de areas calientes, resbalosas o

restringidas.

Procedimientos para el manejo seguro de cuchillos,

estufas, freidoras y bebidas alcoholicas.

Capacitacion del personal en primeros auxilios y uso de

extintores.

Evitar obstrucciones en pasillos, salidas y rutas de

evacuacion.
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Normas de higiene Lavado frecuente de manos antes de manipular

alimentos o atender clientes.

Limpieza constante de mesas, barras, utensilios y

superficies de cocina.

Control adecuado de fechas de vencimiento y

almacenamiento de alimentos.

Uso de uniformes limpios, cabello recogido y guantes

para manipulacion.

Eliminacion correcta de residuos organicos e

inorganicos.

Mantener areas de cocina y bafios libres de plagas

mediante controles preventivos.

Normas ambientales Clasificacion de residuos (organicos, plasticos, vidrio y

papel).

Uso eficiente de agua en cocina, bafios y limpieza

general.

Apagado de luces y electrodomésticos que no estén en

uso.

Reduccion de desechables, promoviendo el uso de

productos reutilizables.
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Almacenamiento responsable de quimicos de limpieza.

Normas sociales Trato amable y respetuoso entre todos los colaboradores.

Cero tolerancias al acoso, discriminacion y violencia.

Comunicacion clara entre cocina, meseros y barra para

evitar errores en pedidos.

Respeto de horarios, roles asignados y

responsabilidades.

Atencion cortés y profesional hacia los clientes, aun en

momentos de alta demanda.

Promocion del trabajo en equipo para garantizar un

servicio fluido.

Tabla n°20: buenas practicas laborales. Fuente: Boveda j., Guia para la elaboracién de un plan de negocios
(2015)

El Bar Restaurante Gran Potro implementa buenas practicas que abarcan la seguridad, higiene,
cuidado ambiental y normas sociales, garantizando un funcionamiento eficiente y seguro. En
seguridad, el uso de guantes, delantales y calzado antideslizante, junto con la sefalizacion de

areas peligrosas y la capacitacion en primeros auxilios, protege a empleados y clientes.

En higiene, la limpieza constante de utensilios, superficies y mesas, el lavado de manos y el control

de fechas de vencimiento aseguran la manipulacion segura de los alimentos. Las normas
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ambientales promueven el ahorro de recursos, la clasificacion de residuos y la reduccion de
desechables, mientras que las normas sociales fomentan el respeto entre colaboradores, la
atencion cortés a los clientes y el trabajo en equipo. Estas practicas contribuyen a un
funcionamiento seguro, organizado y sostenible, fortaleciendo la calidad del servicio y la

reputacion del restaurante en el sector gastrondmico.

10.4 Gestion de Personas

La gestion de persona es un componente esencial para el funcionamiento eficiente del local, ya que
se encarga de planificar, organizar y coordinar al recurso humano que interviene en las
operaciones del negocio. En este apartado se definird aspectos como: la estructura
organizativa, la necesidad del personal, las principales funciones de cada puesto, los procesos
de contratacion y la evaluacion del desempeno. Cada uno de estos elementos en fundamental

para garantizar un entorno laboral ordenado y productivo.
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10.4.1Estructura Organizativa

En el siguiente apartado se dard a conocer mediante un organizador grafico la jerarquia laboral que
se sigue en el local, asi mismo se presentara cada uno de los colaboradores que conforman la
estructura interna, entre ellos la duefa legal, la administradora, la supervisora, el chef, el
ayudante de cocina, el mesero y el personal de limpieza. Este organigrama permitird visualizar

de manera clara como se distribuyen los niveles de autoridad y las funciones dentro del

establecimiento.
Duena
legal
llse
Jefa
Noelia
I |
Administradora Supervisora
Noelia General
Noelia
| |
Ayudante de
Chef cocina
Gaby Patricia
Mesero
Luis
Limpieza

Luis

Organigrama n°1: Estructura organizativa. Fuente: Elaboracion Propia

En el grafico anterior se muestra la organizacion del personal actual en la que se puede notar
una debilidad centrada en la dualidad de cargos como se puede notar en el caso de
Noelia que se desempenia en 3 areas las cuales son: jefa, administradora y supervisora
general, del mismo modo encontramos a Luis quien se desempefia en el area de
servicio y personal de cocina como mesero y conserje. Al encontrar esta debilidad se

propone la siguiente alternativa de organizacion.
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Duefa
legal
lIse
Meéndez
Supervisora
General
| I Personal
requerido 1
Administradora Abogado
contable general
Noelia Méndez
Personal de Servicio
cocina generales
Mosero Chet Ayudal_lte Cajero Conserje Guard.a de Delivery
Luis Guty de co‘cl.na persqnal persqnal seguridad personal
Patricia requerido 2 requerido 3 personal requerido 5

requerido 4

Organigrama n°2: Estructura organizativa. Fuente: Elaboracion Propia

Esta alternativa consiste en la contrataciéon de mas personal donde se ve estipulado un cargo aplicable
para cada miembro del negocio sin tener dualidad de cargos; en este caso se acude a la
contratacion de una supervisora general la cual se va a encargar de revisar que todo el proceso
de produccion desde la elaboracion hasta el emplatado se haya realizado de manera correcta
para luego llevar al consumidor, asi mismo verificar la sanidad del 4rea de trabajo y el area

de servicio luego de desocupada las mesas por los clientes.

Por otra parte se dara lugar a un cajero el cual llevara todas las cuentas de local, manejando el efectivo
de caja luego de realizada una venta, con el fin de mantener un mejor control financiero,
también se recomienda la contratacion de un conserje el cual se encargara de mantener el area
de trabajo y servicio limpia y un guarda de seguridad, para cuidar y mantener en orden el

ambiente del negocio, por ultimo se recomienda contratar a un encargado de entregas quien
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se encargara del delivery del negocio logrando asi llevar el producto ofertado hasta la

comodidad del cliente.

10.4.2Necesidad del personal

En este inciso se analizaran aspectos como: el area de trabajo, el cargo, la cantidad de colaboradores
que permanecen en el negocio y su concentracion laboral que se dividird en: personal
permanente y personal temporal, segun la demanda operativa del establecimiento. Por

consiguiente, también se presentaran los distintos tipos de remuneracion aplicados, que

incluyen salario fijo, por comision y jornal, dependiendo del puesto y del tipo de colaborador.

Administrativa Duefa legal { X X
Jefa X X
Administradora X X
Supervisora 1 X X
Cocina Chef 1 X X
Ayudante de ] X X
Cocina
Mesero X X X
Zona De Conserje 1 X X
Servicio

Tabla n°21: Necesidad del personal. Fuente: Boveda j., Guia para la elaboracion de un plan de negocios
(2015)
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En la tabla anterior se presentan las areas laborales presentes en el negocio entre las que se
encuentran; el 4area administrativa en la que destaca el duefio legal, jefa,
administradora y supervisora; el area de cocina en la que se encuentra el chef y el
ayudandote de cocina y la Zona de servicio donde labora el mesero y el encargado se

limpieza.

Cada uno de estos cargos son imprescindibles en el establecimiento, ya que cada uno tiene
una funcion importante. Al realizar el analisis de personal se dio a conocer que la
cantidad de colaboradores es de 5, algunos cumplen mas de un rol como en el caso de
el Mesero ya que también se encarga de la limpieza, asi mismo la jefa por lo que es
tanto la Administradora como Supervisora. Mediante la concentracion 2 se dio a
conocer que todos los colaboradores estan laborando de manera permanente, debido

a su alta eficiencia y compafierismo.

Por consiguiente, se presenta también la remuneracion la cual se dividird en pago salarial,

jornal y por comision.

En el pago salarial nos encontramos con el drea administrativa a la que pertenecen la duefia
legal, jefa, administradora y supervisora, asi mismo el 4rea de cocina y zona de
servicio que se encuentran conformadas por el chef, el ayudante de cocina, conserje
y mesero; este ultimo con pago dual tanto salarial por medio del duefo y jornal

mediante las propinas que dejan los consumidores por su agradable servicio.
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10.4.3 Principales funciones
la organizacion de un negocio gastrondmico requiere una estructura bien definida que permita
un funcionamiento eficiente. cada darea tiene responsabilidades especificas que
contribuyen al logro de los objetivos generales: ofrecer un servicio de calidad,
garantizar la satisfaccion del cliente y mantener la estabilidad operativa y financiera

del establecimiento

A continuacidn, se presenta la clasificacion del personal seglin tres grandes areas: gestion
administrativa, gestion comercial y gestion operativa destacando sus funciones

principales y la importancia de cada una dentro del negocio.

Dueno/ propietarios: Dirige el negocio,
toma decisiones estratégicas y administra

los recursos.

Administrador: Supervisa todas las areas,
controla inventarios, pagos, permisos y

rendimiento del personal.

Cajero: Registra ventas, cobra, maneja caja

chica y entrega facturas.

Meseros: Aunque su funcion principal es
operativa, también cumplen una funcion

comercial:

Atencion al cliente, recomendaciones del

menu y fidelizacion.
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Chef / Cocinero: Prepara los alimentos,

controla calidad, organiza la cocina.

Ayudante de cocina: Apoya al chef, lava

utensilios, prepara ingredientes.

Meseros: Atienden a los clientes, toman

ordenes, sirven alimentos y bebidas

Conserje / Personal de limpieza: Mantiene

limpio el local, mesas, cocina y bafios.

an”22: principales : Boveda j., Guia para la elaboracion de un plan de negocios (2015)
La distribucion de funciones muestra una estructura organizativa equilibrada donde cada area
cumple un papel esencial para el funcionamiento del negocio. La gestion
administrativa concentra la toma de decisiones y el control general, lo que garantiza
orden, direccion y supervision constante de los recursos. La gestion comercial
evidencia la importancia del trato directo con el cliente, ya que el servicio ofrecido
por el personal influye directamente en la percepcion y fidelizacion del publico. Por
otro lado, la gestion operativa refleja el trabajo practico que sostiene el dia a dia del
establecimiento, desde la preparacion de los alimentos hasta el mantenimiento del
espacio y la seguridad. En conjunto, estas areas demuestran como la coordinacion
entre administracion, atencidon al cliente y operaciones permite que el negocio
funcione de manera eficiente, mantenga estandares de calidad y responda

adecuadamente a las necesidades tanto internas como del consumidor.
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10.4.4Procesos de contratacion
Un proceso de contratacion dentro del ambito administrativo consiste en el conjunto de
actividades planificadas que una organizacion establece para identificar, evaluar y
seleccionar a diversas personas quienes contribuyan al cumplimiento de los objetivos
estratégicos de la organizacion. Este puesto se enfoca en alinear capacidades, actitudes

y competencia del personal con las necesidades actuales y proyectadas del negocio.

En un plan de negocios, el proceso de contratacion adquiere una importancia especial ya que
forma parte del area de gestion de recursos humanos o gestion de persona, encargada
de definir como la empresa incorporara al personal clave para su funcionamiento
operativo y administrativo. Aunque el negocio objeto de estudio cuenta actualmente
con un proceso de contratacion se detectd que el mismo no es completamente eficiente
ya que carece de una estructura formal y criterios definidos de seleccion. Lo que puede

generar riesgos en la calidad del personal contratado y duplicidad de funciones.

Por consiguiente, se propone la implementacion de un proceso de contratacion mas
estructurado, el cual garantizara que el personal cumpla con el perfil requerido y
fortalecer la eficiencia operativa del establecimiento. De esta manera, se muestra
implementada la propuesta de proceso de contratacion por la cual los empleados

tendrian que pasar.
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Trabajador N°1: jefa /supervisora/ administradora

Importante para las gestiones generales del

negocio
Excelente

Variado (administracion de empresas,

supervisora operativa y atencion al cliente)
28 afios

Responsable, comprometida, empatica, amable

y un liderazgo excelente

Funciones

- Supervisar todas las areas
- Controlar Inventario

- Controlar pagos

- Controlar permisos

- Controlar el rendimiento del personal

Entorno de alta responsabilidad, compromiso y

toma de decisiones.

Direccion operativa y administrativa

De martes a domingo de 3:00pm a 3:00am
Salarial

Fija

Tabla n°23: Proceso de contratacion Fuente: Boveda j., Guia para la elaboracion de un plan de negocios

(2015)

El trabajador 1 posee diversas funciones claves dentro del local, este cuenta con una
trayectoria de 28 afios en el sector gastronémico y administrativo, se destaca por ser
Responsable, comprometida, empatica, amable y un liderazgo excelente y se encarga
de realizar y supervisar diversas funciones como lo son el control de inventario,

supervision de pago y flujo administrativo, supervisar todas las areas del local y
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evaluar el rendimiento del personal. El trabajador 1 cuenta con una remuneracion de

tipo salarial y una contratacion fija.

Trabajador N° 2: Chef

Esencial para la produccion contaste de
alimentos destinados al consumo de los

clientes.

Técnico profesional con amplio dominio

culinario

Técnicas de cocina, manipulacion adecuada de

alimentos, seguridad e Higiene.
18 afios

Responsable, rapida, amable, respetuosa, y una

excelente disposicion

Funciones

- Preparar los platillos que se ofrecen en
el ment.

- Supervisar el uso adecuado de
ingredientes y calidad de insumos para
la elaboracion del producto final.

- Mantener organizada su area de trabajo

- Revision de insumos
- Apoyo en orientacion al ayudante de

cocina
Trabajo bajo presion y horarios extendidos.
Cocinero en jefe del establecimiento.
De martes a domingo de 3:00pm a 3:00am

Salarial
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Tabla n°24: Proceso de contratacion Fuente: Boveda j., Guia para la elaboracion de un plan de negocios
(2015)

El Trabajador N°2, Chef, combina formacién profesional, amplia experiencia y
conocimientos en técnicas de cocina, manipulacion de alimentos y normas de higiene.
Su responsabilidad, rapidez y actitud respetuosa le permiten coordinar al equipo y
garantizar la calidad del servicio, siendo un elemento clave para el buen

funcionamiento de la cocina.

Trabajador N°3: Ayudante de cocina

Apoyo contante al Chef

Agil, responsable, amigable y con formacion

empirica en cocina.

Preparacion basica de alimentos, limpieza y

orden
13 afios

Colaborativo, disciplinado y atento a
instrucciones claves para el correcto manejo de

cocina.

Funciones

- Lavar utensilios y mantener aseado el
area de trabajo.

- Apoyar al chef en empacados, 6rdenes
y preparacion de ingredientes.

- Tener un orden de los insumos que se

utilizaran segtn el menu diario.

- Asegurar la higiene de superficies y

mesas de trabajo.
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Horarios prolongado y trabajo bajo presion.
Apoyo técnico en el area de cocina.
De martes a domingo de 3:00pm a 3:00am
Salarial

Fija

Tabla n°25: Proceso de contratacion Fuente: Boveda j., Guia para la elaboracion de un plan de negocios
(2015)

El Trabajador N°3 desempefia el cargo de ayudante de cocina, ofreciendo apoyo constante al
chef y asegurando que las actividades culinarias se desarrollen de forma ordenada,
eficiente y segura. Con 13 afios de experiencia y una formacion empirica en cocina,
este trabajador aporta agilidad, responsabilidad y una actitud colaborativa que resulta
esencial para mantener el ritmo y la calidad del trabajo diario dentro del area

gastronomica.

Trabajador N°4: Mesero/ conserje

Importante para el servicio al cliente y limpieza

en el area de servicio.
Amable, atento, multifuncional.

Servicio al cliente, limpieza general y

protocolo basico de atencion.
3 afios

Excelente disposicion al trabajo y

comunicacion cordial

Funciones

- Atender mesa (llevar alimentos y
bebidas).
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- Tomar pedidos y brindar
recomendaciones.
- Mantener el orden en la zona de

Servicio.

- Limpiar mesas, pisos, bafios y areas
comunes.
- Apoyar en la organizacion del local

antes y después de la jornada.

Jornadas prolongadas, atencion directa con los

consumidores y tareas multiples.

Mesero y conserje del establecimiento.

De martes a domingo de 3:00pm a 3:00am
Salarial + jornal por propinas

Fija

Tabla n°26: Proceso de contratacion Fuente: Boveda j., Guia para la elaboracion de un plan de negocios
(2015)

El Trabajador N°4, Mesero/Conserje, combina atencion al cliente y limpieza del area de
servicio, demostrando amabilidad, atencion y versatilidad. Con 3 afios de experiencia,
garantiza un entorno ordenado y acogedor, asegura la fluidez del servicio y contribuye

al buen desempefio general del restaurante.
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10.4.5Evaluacion de Desempeio
Actualmente el bar y restaurante el gran potro no cuenta con una evaluacion de desempefio
para el personal. La ausencia de este proceso limita la capacidad de medir el
rendimiento de los colaboradores, identificar necesidades de capacitacion y establecer
estrategias de mejora. Por lo anterior, se propone la implementacion de un sistema de
evaluacion de desempefio estructurado y eficiente el cual permita analizar el

cumplimiento de las funciones, calidad del servicio, comunicacion, trabajo en equipo

y responsabilidad.

Maria Gabriela Fonseca
5692503880001S Fecha de ingreso 03/03/2019

Chef Area Area de cocina

Tabla n°27: evolucion de desempefio. Fuente: Boveda j., Guia para la elaboracion de un plan de negocios (2015)
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Tabla n°28: evolucion de desempeiio. Fuente: Boveda j., Guia para la elaboracion de un plan de negocios (2015)

Jefa,
Administradora y

Administrativa

supervisora

Cada 6 meses

Tabla n°29: evolucion de desempefio. Fuente: Boveda j., Guia para la elaboracion de un plan de negocios
(2015)

En este andlisis se refleja un desempenio general soélido, con fortalezas claras en varios
criterios fundamentales dentro de su puesto. En primer lugar, se observa que posee un
alto nivel de autogestion, demostrando capacidad para organizar sus tareas y manejar
sus responsabilidades sin necesidad de supervision constante. del mismo modo, la
calidad de su trabajo destaca significativamente, lo cual es esencial en un area que

exige precision, higiene, técnica y presentacion adecuada de los alimentos.

Otro punto fuerte es su responsabilidad sobre los recursos, ya que cumple adecuadamente con
el uso correcto de materiales, insumos y herramientas, evitando desperdicios y
cuidando los recursos asignados. también resalta su actitud positiva, manteniendo una
disposicion favorable que aporta al clima laboral, asi como su capacidad de
aprendizaje, lo que indica que se adapta con facilidad a nuevas técnicas, procesos o

cambios dentro de la cocina.
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En cuanto a la creatividad, obtiene un nivel intermedio, lo que sugiere que aporta ideas y
soluciones, pero aun puede incrementar la innovacion en la preparacion o presentacion

de los platillos. Respecto al relacionamiento, se evidencia que mantiene una

interaccion adecuada con sus compafieros, permitiendo un ambiente colaborativo.

El criterio de comunicacioén aparece como un aspecto con oportunidad de mejora. Aunque
cumple con sus funciones, es posible que la comunicacion interna no siempre sea lo
suficientemente clara o constante, lo cual es importante para coordinar actividades
dentro de la cocina. Finalmente, el cumplimiento de normas no presenta indicadores

destacados, lo que puede interpretarse como un area para reforzar, especialmente en

cuanto a protocolos de seguridad, higiene y procedimientos establecidos.

Salvadora Patricia Zamora Salina.

0011512953700W  Fecha de ingreso 02/01/2007

Ayudante de cocina  Area Cocina

Tabla n°30: evolucion de desempeiio. Fuente: Boveda j., Guia para la elaboracion de un plan de negocios (2015)
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Tabla n°31: evolucion de desempefio. Fuente: Boveda j., Guia para la elaboracion de un plan de negocios (2015)

Jefa,
Administradora y

Administrativa

supervisora

Cada 6 meses

Tabla n°32: evolucion de desempefio. Fuente: Boveda j., Guia para la elaboracion de un plan de negocios
(2015)

La tabla muestra una evaluacioén de desempefio. En general, se nota que la persona evaluada
tiene desempeno medio, ya que la mayoria de las marcas aparecen en los niveles 3 y
4, y solo algunas llegan al nivel 5. Esto sugiere que cumple con la mayoria de sus
responsabilidades de forma adecuada, aunque todavia tiene areas donde puede

mejorar.

Algunas competencias, como calidad de trabajo, cumplimiento de normas y responsabilidad
sobre los recursos, parecen estar mejor valoradas. Esto puede interpretarse como que

la trabajadora es responsable, sigue procedimientos y cuida los materiales a su cargo.
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En cambio, aspectos como la creatividad, la comunicacién o las actitudes no aparecen con
calificaciones tan altas. Esto podria significar que se trata de habilidades que debe

fortalecer, ya sea mediante capacitacion o acompafiamiento dentro del area.

También se observa que trabajo en equipo y relacionamiento tienen valoraciones medias, lo
que indica que la persona colabora, pero aiin tiene margen para integrarse mejor con

sus compaieros o mejorar la interaccion.

En conjunto, la evaluacion muestra a una trabajadora con desempefio aceptable y estable, pero

con oportunidades claras de desarrollo en competencias mas sociales y

comunicativas.

Luis Alvarez

0012910870010M Fecha de ingreso 05/08/25

Mesero, Conserje Area Area de Servicio

Tabla n°33: evolucion de desempefio. Fuente: Boveda j., Guia para la elaboracion de un plan de negocios (2015)
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Tabla n°34: evolucion de desempeiio. Fuente: Boveda j., Guia para la elaboracion de un plan de negocios (2015)

Jefa,
Administradora y

Administrativa

supervisora

Cada 6 meses

Tabla n°35: evolucion de desempeno. Fuente: Béveda j., Guia para la elaboracion de un plan de negocios
(2015)

Segun la evaluacion aplicada se observa un buen nivel de autogestion, lo cual indica que es
capaz de organizar sus actividades y cumplir con sus tareas sin necesidad de
supervision constante. Ademas, su calidad de trabajo es solida, lo que refleja

responsabilidad y compromiso con las labores asignadas dentro del area de servicio.

En cuanto a la creatividad, muestra un nivel aceptable, lo que significa que puede aportar
ideas o soluciones cuando es necesario, aunque aun podria desarrollarla més para
mejorar su desempefio general. En el aspecto de relacionamiento y trabajo en equipo,

presenta resultados positivos, lo cual es importante en un ambiente de servicio donde
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la coordinacion y la comunicacion con otros compaiieros es esencial. Esto también se

refleja en la parte de comunicacion, donde obtiene una valoracion favorable.

Respecto al cumplimiento de normas, su evaluaciéon muestra que sigue los procedimientos
establecidos, lo que contribuye al buen funcionamiento del area. También destaca en
la responsabilidad sobre los recursos, demostrando cuidado y uso adecuado de los

materiales o equipos bajo su cargo.

Finalmente, en cuanto a actitud y capacidad de aprendizaje, presenta una disposicion positiva,
lo cual es fundamental para adaptarse, mejorar y mantener un ambiente laboral

agradable. Su disponibilidad para aprender indica que tiene potencial para seguir

desarrollandose dentro de la empresa.

Noelia Sugey Méndez Paiz.

0012304800035W  Fecha de ingreso 04/12/2002

Jefa, supervisoray ~ Area Administrativa

administradora

Tabla n°36: evolucion de desempefio. Fuente: Boveda j., Guia para la elaboracion de un plan de negocios (2015)
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Tabla n°37: evolucion de desempefio. Fuente: Boveda j., Guia para la elaboracion de un plan de negocios (2015)

Dueiia legal Administrativa

Cada 6 meses

Tabla n°38: evolucion de desempefio. Fuente: Boveda j., Guia para la elaboracion de un plan de negocios
(2015)

La evaluacion muestra que la persona evaluada presenta un desempefio solido en la mayor
parte de los criterios analizados. En primer lugar, la autogestién obtiene una valoracion
alta, lo que refleja que la persona es capaz de organizar sus tareas, manejar su tiempo y
cumplir con sus responsabilidades sin depender de una supervision constante. En
cuanto a la calidad de trabajo, el resultado también es favorable, indicando que realiza
sus actividades con cuidado, precision y dedicacion. La creatividad se ubica en un

nivel medio, lo que significa que puede proponer ideas o



- 128 -
soluciones en algunas ocasiones, pero aun podria desarrollarla més para aportar de

manera mas innovadora dentro del area administrativa.

En el aspecto del relacionamiento, la evaluacion es positiva, lo cual demuestra que mantiene
una buena interaccién con sus compafieros y genera un ambiente laboral adecuado.
Asimismo, en trabajo en equipo, se observa una valoracion alta, sefial de que colabora

de forma efectiva y aporta a los objetivos comunes del grupo.

La comunicacion también recibe una valoracion favorable, mostrando que sabe transmitir
ideas de manera clara y respetuosa. En cuanto al cumplimiento de normas, la persona

demuestra responsabilidad y respeto por los procedimientos establecidos.

Respecto a la responsabilidad sobre los recursos, el resultado indica un manejo adecuado de
los materiales y herramientas de trabajo. Ademas, su actitud refleja disposicion
positiva, compromiso y buena conducta en el entorno laboral. Finalmente, la
capacidad de aprendizaje también se valora de manera elevada, mostrando que es una

persona abierta a adquirir nuevos conocimientos y mejorar continuamente.
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10.5 Gestion Legal

10.5.1Tipos de empresa

En Nicaragua existen varios tipos de empresas, y es importante elegir la que mejor
se adapte al tamafio y necesidades del negocio.

En el caso del Bar Restaurante “Gran Potro”, una buena opcion seria constituirse
como una Sociedad de Responsabilidad Limitada, porque permite que haya
varios socios (por ejemplo, los fundadores o inversionistas) y ademas limita
la responsabilidad de cada uno al dinero que haya aportado.

También existen otros tipos de empresas como la Empresa Individual de
Responsabilidad Limitada o la Sociedad Andénima, pero la Sociedad de
Responsabilidad Limitada resulta mas practica para un emprendimiento

gastronémico como el nuestro.

10.5.2 Aspectos tributarios

Todo negocio formal en Nicaragua debe cumplir con las leyes tributarias establecidas por la
Direccion General de Ingresos (DGI). En el caso de Gran Potro, los principales
aspectos tributarios son: Inscribirse en el Registro Unico de Contribuyentes (RUC).,
Pagar el Impuesto al Valor Agregado (IVA), que en Nicaragua es del 15%., Declarar
el Impuesto sobre la Renta (IR) seglin las ganancias del negocio, Pagar impuestos
municipales, por ejemplo, la licencia comercial y el permiso de funcionamiento,

Cumplir con el INSS e INATEC, si se contrata personal.
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10.5.3Pasos para la constitucion de una empresa

El establecimiento “Bar Restaurante Gran Potro” estd constituido en Nicaragua
como Persona Natural, lo que significa que su titular ejerce la actividad
comercial de manera individual, respondiendo directamente por las
operaciones y obligaciones del negocio. Estd debidamente inscrito en el
Registro Mercantil correspondiente, lo que garantiza su existencia legal y la
autorizacion para funcionar como bar—restaurante, dedicado a la preparacion,

venta y servicio de alimentos y bebidas.

10.5.4Servicios de consultorias regularias y legales.

El Bar Restaurante Gran Potro cuenta con un abogado que conoce las leyes
nicaragiienses que afectan al negocio, como las normas sanitarias,
comerciales, tributarias y laborales, garantizando que el restaurante opere
dentro del marco legal. Este profesional realiza trdmites ante las autoridades
municipales y registros comerciales, redacta y revisa contratos con
proveedores, empleados y clientes, y representa al negocio en cualquier
situacion legal que pueda surgir. Ademas, protege al restaurante frente a
riesgos legales, sanciones o conflictos, asegurando que la operacion diaria
sea estable y confiable. Gracias a esto, el Bar Restaurante Gran Potro puede
concentrarse en ofrecer sus servicios sin problemas legales que afecten su

continuidad.
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10.6 Gestion financiera

10.6.11Inversion Total

La inversion total en un negocio representa todos los recursos financieros destinados a adquirir
activos, infraestructura, equipos y herramientas necesarias para operar de manera eficiente.
En el caso del Bar Restaurante Gran Potro, esta inversion incluye mobiliario, equipos de

cocina, utensilios, sistemas de administracion y elementos para la atencion al cliente,

garantizando un servicio de calidad y la sostenibilidad del negocio a mediano y largo plazo.

1 Activos fijos

Inmuebles C$83,171 C$100,000 C$183,171
Construcciones C$20,171 C$163,000 C$183,171
Refacciones C$100,902.6 C$9000 C$109,902.6
Equipo de hosteleria C$22,840 C$50,000 C$72,840
(cocina industrial,

refrigerador,

mantenedor)

Instalaciones C$18,317.1 C$18,317.1
Muebles C$26,634 C$10,000 C$36,634
Equipos informaticos C$41,560 C$50,000 C$91,560
Rodados C$118,016 C$147,353.8 C$265,369.8
Herramientas y/o C$18,317.1 C$18,317.1

utensilio

Otros



5 Inversiones
preoperativas
Elaboracion del C$15,634.2 C$56,634.2 C$72,268.4
proyecto
Constitucion legal C$14,653.68 C$14,653.68
Gastos de C$14,653.68 C$14,653.68
formalizacion
Licencia y permisos C$500 C$500
Registro de marca C$1,349.513 C$1,349.513
Capacitacion del C$549.513 C$549.513
personal
Campaiia de marketing C$3,663.42 C$3,663.42
inicial
Capital del trabajo
Stock inicial C$33,300 C$33,300
Caja minima C$3000 C$3000
Inversion total Gs. C$504,148.603  C$586,988 C$1,091,136.603
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Tabla n°25 inversion total Fuente: Boveda j., Guia para la elaboracion de un plan de negocios (2015)

La tabla muestra como se distribuyen las inversiones necesarias para poner en marcha el
proyecto, dividiéndose entre financiamiento propio y de terceros. en general, se
observa que la mayor parte del dinero se destina a activos fijos, especialmente en items
como inmuebles, rodados, refacciones y equipos informaticos. esto demuestra que el
proyecto necesita una base material sélida antes de iniciar operaciones, lo que implica
una fuerte inversion inicial para asegurar infraestructura, maquinaria y mobiliario

adecuado.
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También se nota que las inversiones preoperativas representan un gasto importante, ya que
incluyen aspectos legales, permisos, registro de marca y capacitacion del personal.
estos elementos, aunque no son tangibles, son indispensables para que el negocio
funcione de manera formal y profesional desde el inicio. por otro lado, el capital de
trabajo es relativamente menor en comparacion con los activos fijos, pero sigue siendo
esencial para cubrir necesidades bésicas como el stock inicial y la caja minima, que
permiten que la empresa pueda operar sin complicaciones en sus primeros dias. en
términos generales, la distribucion de los fondos refleja que el proyecto esta pensado
para arrancar con una estructura solida, cuampliendo los requisitos legales y operativos,
y con una combinacion equilibrada entre el financiamiento propio y externo. la
inversion total muestra un compromiso significativo con la calidad, la formalidad y la

sostenibilidad del negocio a largo plazo
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10.6.2 Depreciacion
Dentro de la gestion financiera la depreciacion es un elemento fundamental en el negocio, ya
que por medio de esta se da a conocer el valor de perdida que experimenta un activo
fijo a lo largo del tiempo de uso, desgaste y obsolencia.la determinacion de la
depreciacion resulta ser muy importante para calcular de manera correcta los costos
fijos del establecimiento y reflejar con mayor precision la economia real del

emprendimiento.

En la siguiente tabla se presenta la depreciacion de los principales activos fijos del negocio.

Construcciones

C$183,171 C$9,158.55

Equipo de C$72,840 10 afios C$7,284
hosteleria

Muebles C$36,634 5 afos C$7,326.80
Equipos C$91,540 4 afios C$22,890
informaticos

Rodadas C$265,369.80 5 anos C$53,073.96
Herramientas C$18,317.10 3 afos C$6,105.70

C$105,839.01

C$8,819.92

Tabla n°26: depreciacion Fuente: Béveda j., Guia para la elaboracién de un plan de negocios (2015)
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Segun la tabla anterior los activos fijos con mayor impacto en la depreciacion anual son las
rodadas con un valor de C$53,073.96 coérdobas, lo que indica que este activo posee
un costo significativo y un proceso de desgaste acelerado producto al uso constante
del mismo debido a la necesidad de movilizacién para funciones operativas del

negocio.

En segundo lugar, se encuentran los equipos informaticos, cuya depreciacion anual
corresponde a C$22,890. Esta accion es coherente ya que, por la naturaleza de estos
activos, se suelen desgastar en un periodo relativamente corto, por otra parte, también

se debe a la necesidad de actualizacidon constante y mejoras tecnoldgicas.

La suma total de depreciacion de todos estos activos refleja la cantidad anual de
C$105,839.01, lo que indica una carga financiera importante que el negocio debe

considerar en sus costos fijos. La depreciacion mensual corresponde a C$8,819.92.

Este andlisis muestra la relevancia de evaluar peridodicamente el estado de los activos,
planificar posibles reposiciones y mantener un control adecuado sobre la vida util de

los bienes.
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10.6.3 Presupuesto de venta
El presupuesto de ventas es una herramienta financiera que permite proyectar los ingresos que
un negocio espera obtener en un periodo determinado, a partir de la estimacion de las
ventas de sus productos o servicios. En el caso del Bar Restaurante Gran Potro, el
presupuesto contempla tanto los alimentos como las bebidas, identificando los

productos mas demandados, anticipando la demanda durante las temporadas altas y

facilitando la planificacion operativa y la toma de decisiones estratégicas.

Mensual Gs.

Anual gs.

Deditos de Pollo

Unidad vendida 260
Precio por unidad C$ 280
Total, Gs. C$ 72,800 C$ 873,600

Pollo a la plancha

Unidad vendida 130

Precio por unidad C$ 260

Total, Gs. C$ 33,800 C$ 405,600
Churrasco

Unidad vendida 130

Precio por unidad C$300

Total, Gs. C$ 39,000 C$468,000
Alitas de 6 unidades

Unidad vendida 130

Precio por unidad C$ 120



Total, Gs.

Alitas de 12 unidades

Unidades vendidas
Precio por unidad
Total, Gs.

Costillas de cerdo
Unidades vendidas
Precio por unidad
Total, Gs.

Pollo asado
Unidades vendidas
Precio por unidades
Total, Gs.

Carne asada
Unidades vendidas
Precio por unidades
Total, Gs.

Corazon asado
Unidades vendidas
Precio por unidades
Total, Gs.

Cerdo asado
Unidades vendidas

Precio por unidades

C$15,600

130
C$240

C$ 31,200

130
C$320

C$41,600

12
C$200

C$2400

12
C$250

C$3,000

C$180

C$900

12

C$200
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C$187,200

C$ 374,400

C$499,200

C$ 28,800

C$36,000

C$10,800
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Total, Gs. C$2,400 C$28,800

Cerveza de litro

Unidades vendidas 150
Precio por unidades C$120
Total, Gs. C$18,000 C$216,000

Cerveza de botella pequefia

Unidades vendidas 2,016

Precio por unidades C$60

Total, Gs. C$120,960 C$1,451.520
Cocteles

Unidades vendidas 50

Precio por unidades C$200

Total, Gs. C$10,000 C$120,000

Tabla n°27: presupuesto de venta Fuente: Boveda j., Guia para la elaboracion de un plan de negocios (2015)
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10.6.4 Costo total

10.6.4.1 Costo variable
El analisis de los costos variables permite identificar los gastos que cambian segln la cantidad
producida, como materias primas, insumos y mano de obra directa. En el plan de
negocios del Bar y Restaurante El Gran Potro, esta informacion es clave para calcular

el costo real de cada platillo, definir precios de venta y evaluar la rentabilidad del

menu.

Mes

Trabajador 1 12,000 12,000
Mes 1 2,400 2,400
Kg 1 2,000 2,000
Total de costo 47,900
Costos unitarios 47,900/ 280=171.04

Tabla n°28: costo variable Fuente: Boveda j., Guia para la elaboracién de un plan de negocios (2015)
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En esta tabla se nota que la materia prima (pollo) es el elemento mas costoso, ya que se trabaja
con una cantidad grande (280 kg). se observa que los insumos como condimentacion,
gas y electricidad agregan un costo moderado, mientras que la mano de obra mantiene
un peso importante dentro del total. se puede ver que las cargas sociales y la
comercializacion siguen siendo gastos constantes. al dividir el total entre los kilos
producidos, se aprecia que el costo unitario queda mas alto que en productos como la

cerveza, lo que refleja el costo elevado de la materia prima y la mano de obra

Cerdo

cantidad producida o comercializada

Mes

Trabajador 1 12,000 12,000
Mes 1 2,400 2,400
mes 1 1,500 1.500
Total de costo 34,700
Costos unitarios 34,700/160=216.87

Tabla n°29: costo variable Fuente: Boveda j., Guia para la elaboraciéon de un plan de negocios (2015)

En este caso se puede notar que la materia prima de cerdo, aunque no es tan costosa por
unidad, afecta el total de forma significativa debido al volumen adquirido. se observa
que la mano de obra vuelve a ser uno de los gastos mas altos, igual que en las otras

tablas. los insumos y la comercializacién se aprecian como gastos menores pero
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constantes. cuando se divide el total entre las 160 libras, se ve que el costo unitario es
bastante alto, lo que indica que producir este producto requiere un nivel de inversion

parecido al caso de la carne de res.

Cocteles

cantidad producida o comercializada

Lote semanal 20,000

Mes 1 3,000 3,000
Trabajador 1 14,000 14,000
Mes 1 2,800 2,800
mes 1 2,000 2,000
Total de costo 41,800
Costos unitarios 41,800/300=139.33

Tabla n°30: costo variable Fuente: Boveda j., Guia para la elaboracion de un plan de negocios (2015)

En la tabla de cocteles se puede ver que la materia prima (licores, jugos y frutas) es lo que
mas influye en el costo total porque se compra en lotes semanales. se observa que la
mano de obra es especialmente alta ya que el bartender tiene un salario mayor que en
los otros productos. Los insumos como decoracion, hielo y vasos se aprecian como
esenciales para la preparacion. la comercializacién se mantiene estable como un gasto
mensual. al calcular el costo unitario, se puede notar que el valor por coctel es
relativamente alto, lo cual refleja el costo elevado de los licores y del trabajo

especializado.
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12,000

Mes 1 2,800 2,800
Trabajador 1 12,000 142,000
Mes 1 2,400 2,400

mes 1 1,600 1,600

Total de costo 30,800

Costos unitarios 30,800/1200=256.67

Tabla n°31: costo variable Fuente: Boveda j., Guia para la elaboraciéon de un plan de negocios (2015)

en esta tabla se puede notar que la carne de res es el costo mas alto dentro de la materia prima,
ya que representa el mayor aporte dentro del total. Se observa que la mano de obra
también influye bastante, pues su valor mensual es igual al costo de la materia prima.
ademas, se aprecia que los insumos y la comercializacion funcionan como gastos fijos
que se suman sin importar la cantidad producida. al dividir el total entre las 120 libras,
se ve que el costo unitario queda elevado, lo que indica que este producto requiere

bastante inversion para poder ofrecerlo.
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Lote semanal 20,000

Mes 1 3,000 3,000
Trabajador 1 14,000 14,000
Mes 1 2,800 2,800
mes 1 2,000 2,000
Total de costo 41,800
Costos unitarios 41,800/300=139.33

Tabla n°32: costo variable Fuente: Boveda j., Guia para la elaboraciéon de un plan de negocios (2015)

en la tabla de cervezas se puede ver que la materia prima se compra por lotes semanales y
representa la mayor parte del gasto. se observa también que la mano de obra es un
costo significativo, aunque menor que en otros productos. los insumos como hielo y
vasos se aprecian como gastos necesarios para operar cada mes, mientras que la
comercializacion se mantiene como un gasto fijo. al dividir el total entre las 450
cervezas, se puede notar que el costo unitario es relativamente bajo, lo que sugiere que

este producto es mas rentable cuando se trabaja en grandes volumenes.
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10.6.4.2 Costos fijos

Los costos fijos son aquellos gastos que un negocio debe cubrir de manera
constante, independientemente del volumen de ventas o produccion. En el Bar
Restaurante Gran Potro, incluyen elementos como el alquiler del local, salarios
del personal, servicios basicos y mantenimiento. Estos costos son

fundamentales para garantizar la operacion continua del restaurante y permiten

planificar la gestion financiera de manera eficiente.

Salario del propietario y/o socios ~ C$20,000 C$240,000
Salarios fijos (personal C$12,000 C$144,000
administrativo) C$14,000 C$168,000
C$12,000 C$144,000
C$20,000 C$240,000
Alquiler — —
Teléfonos linea bajas C$1,000 C$12,000
Celulares C$1,000 C$12,000
Energia eléctrica C$6,500 C$78,000
Agua C$800 C$9,600
Internet C$1,000 C$12,000
Seguro C$3,500 C$42,000
Cable C$1,000 C$12,000
Mantenimiento/limpieza C$6,000 C$72,000
Movilizacion administrativa C$1,800 C$21,600
Depreciacion correspondiente al C$8,819.92 C$105,839.01

mes
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Otros (imprevisto, cuotas C$1,831 C$21,972

préstamo, etc.)

Totales Gs. C$111,250.92 C$1,335,011.01

Tabla n°33: costo fijo Fuente: Boveda j., Guia para la elaboracion de un plan de negocios (2015)

10.6.5 Costo de personal

Tabla n°34: costo de personal Fuente: Boveda j., Guia para la elaboracion de un plan de negocios (2015)

10.6.6 Estado de resultado
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Ingresos

Ventas C$282,060 C$3,420,720 100%
Egresos

Costos C$197,000 C$2,364,000
variables

Costos fijos C$105,250 C$1,263.011
Margen (1.1- C$88,060 C$1,056,720
2.1)

Utilidad bruta C$17,190 C$206,280
(1-2)

Impuesto (10% 5% 5%

de 4)

Utilidad liquida C$17,190.92  C$206,291.04
(4-5)

Tabla n°35: utilidad liquida Fuente: Boveda j., Guia para la elaboracion de un plan de negocios (2015)



10.6.7indicador de viabilidad

10.6.7.1 utilidad liquida

Utilidad % Utilidad_neta / Ventas 0,194355

Tabla n°36: utilidad liquida Fuente: Béveda j., Guia para la elaboracion de un plan de negocios (2015)

10.6.7.2 rentabilidad

Renatabilidad ' Utilidad_neta / |
Inversion_total 0,084579

Tabla n°37rentabilidad Fuente: Béveda j., Guia para la elaboracion de un plan de negocios (2015)

10.6.7.3 Punto de equilibrio

Puntos de equilibrio Costos_fijos / (MC/Ventas)  222501,8

Tabla n°38: punto de equilibrio Fuente: Boveda j., Guia para la elaboracion de un plan de negocios (2015)

10.6.7.4 Tiempo de retorno de la inversion

Tiempo de equilibrio Inversion_total /
Utilidad neta 11,82325

Tabla n°39: tiempo de equilibrio Fuente: Boveda j., Guia para la elaboracion de un plan de negocios (2015)
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10.6.8 Evaluacion de plan de negocio
La evaluacion del plan de negocios del proyecto El Gran Potro permite determinar su nivel
de viabilidad desde las perspectivas de mercado, técnica, organizativa, econémica y
financiera. A partir del andlisis de la informacion recopilada en el estudio se
identifican las principales fortalezas del proyecto, asi como aspectos que requieren

mejora para asegurar su sostenibilidad en el corto y mediano plazo.

El estudio de Mercado realizado en el plan demuestra que el negocio cuenta con una
oportunidad Clara de posicionamiento ya que los consumidores del area presentan una
alta preferencia por Alimentos como lo son alitas carnaza cerdo pollo y bebidas
alcoholicas. El comportamiento del consumidor evidencia habitos de consumo
favorables al concepto del negocio mas que todo en los horarios nocturnos y fines de

s€mana.

En la gestién organizativa y de personal, el plan presenta un organigrama cuidadosamente
disefiado, que garantiza una estructura clara y sin duplicidad de cargos, asegurando
un flujo de trabajo eficiente. Ademaés, propone la implementacion de un proceso de
contratacion mas estructurado, pensado para atraer y seleccionar al mejor talento,
fortaleciendo la eficiencia operativa del establecimiento. Como complemento, se
recomienda la elaboracién de evaluaciones de desempefio periddicas, que permitan
reconocer el rendimiento del personal y fomentar su desarrollo profesional dentro del

negocio.

El plan también incorpora una gestion de marketing sélida, proponiendo acciones orientadas
a posicionar el negocio y aumentar el flujo de clientes. Entre ellas destacan el uso de
redes sociales, promociones atractivas, identificacion de segmentos clave,

fidelizacién mediante ofertas y estrategias para aumentar la visibilidad local. Estas
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iniciativas, correctamente aplicadas, pueden contribuir a incrementar las ventas y

mejorar la percepcion del establecimiento.

Con una adecuada implementacion de las acciones propuestas especialmente en la gestion de

personal y en el plan de marketing, el negocio puede incrementar su competitividad.

En sintesis, el gran potro cuenta con un solido potencial operativo y comercial. Con la
implementacion constante de las propuestas de mejora interna contempladas en el plan
el negocio podra incrementar su productividad, optimizar procesos y fortalecer su
equipo de trabajo, consoliddndose como un establecimiento eficiente y competitivo

en el mercado.
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12 Anexos
12.1 Diseno de Entrevista al duenio del local.

12.1.1 Cuestionario
Preguntas Personales
- ¢ Cual es su nombre?
- (Cuantos afios tienes?
- ¢ Qué estudio llevo?
- ;Cuantos afios lleva trabajando en el area gastrondémica?

- ;Cuantos empleados tiene y que cargo emplean?

Preguntas del Bar y Restaurante

- ;Qué métodos utiliza para planificar, organizar y controlar las operaciones del restaurante?
- ¢ Cuales son los principales retos administrativos que ha enfrentado

- (Qué es lo que mas valoran los clientes de El Gran Potro segtn su experiencia?

- (Como financio inicialmente el restaurante (ahorros propios, préstamos, apoyo familiar,

inversionistas)?

- ¢ Cuales considera que son los principales gastos del negocio?

- ¢ Qué platillo considera son los mas demandados?

- ;Qué acciones ha tomado para adaptarse a las temporadas y a la evolucion del mercado?

- (Como visualiza el futuro de El Gran Potro en los proximos 5 afios?

- 153 -



154 -

12.2 Disefio de encuestas

Ech-3&+%;Q

Bar y restaurante "El Gran Potro"

Texto de respuesta breve

Preguntas  Respuestas @ Configuracion

n
Bar y restaurante "El Sexo*

"
Gran Potro i
Reciba un cordial saludo. Somos un grupo de
estudiantes conformado por Marianela Ortiz, Alexis Femenino

Fernandez, Avril Gaitan, Yuridia Obando, Karina
Céceres y Nathaly Gonzaélez, los cuales estamos
desarrollando una monografia para optar al titulo de
administracion de empresas, esta trata sobre el
funcionamiento y las oportunidades de mejora del
Bar y Restaurante El Gran Potro especializado en
comida, ceviche y bebidas.

Con este trabajo buscamos recopilar informacion
valiosa que nos permita analizar el mercado, B I Q a Y
comprender las necesidades de los clientes y

proponer alternativas que fortalezcan la calidad del

Prefiero no decirlo

Frecuencia de visita a El Gran Potro

g s 3 - Primera vez
Servicioy la experiencia gastronomlca.
Agradecemos de antemano el tiempo y la Ocasional ( Una vez al mes )
disposicion que nos brinda al responder este
suestionarlo Frecuente ( 2 a 3 veces al mes)
B I U e = & ¥

Muy frecuente ( Una o mas veces por semana)

- DATOS GENERALES *
Edad
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® B ¢ °° 2w

Bar y restaurante "El Gran Potro" Bar y restaurante "El Gran Potro”

a@bc—3é+%

Preguntas = Respuestas @ Configuracion Praguntes”  Respyestas @ Configuracion

¢ Que tipo de comida y bebidas te gustaria que
agregaremos al menu?

- Calidad del servicio
¢ Como calificarias la calidad en las comidas y

i ?
bebidas que se ofrecen en el bar y restaurante: Iy —

Excelente
Muy buena ;
- Atencion al Cliente
RegilEF ¢ Como calificaria la atencion def personal?
Excelente
Malo
Muy buena
Regular
¢ La variedad del menu parece adecuada?
Malo

B I U o Y

Si

¢ El personal fue amable y respetuoso durante
No su visita?
Parcialmente 1. Si

2. No



E@‘DC"&*RD

Bar y restaurante "El Gran Potro"

Preguntas  Respuestas @ Configuracion

- Experiencia general
¢ Como se entero de " El Gran potro"?

' Redes sociales

Recomendacion de amigos

Otros:

¢ Que fue lo que te motivo a visitar el Bar y
restaurante El Gran Potro?

B 7 U o Y
1. Ubicacion
2. Recomendaciones
3. Precios

4. Promociones
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¢ Recomendarias " El Gran Potro" a familiares o
amigos?

) Si
No

Tal vez

¢ Que aspectos considera que podrian
mejorarse prioritariamente?

B I U & Y

Texto de respuesta breve



12.2.1 Graficos encuesta

NATOE CFMFGALES 1D Copur grafic:
edud

12 ‘eapanaine

TR VATE AT "™ TIMTWM A T AT 2 T S TS T AT AT ™

- Calidad del servicio L) Copiar grafico
¢ Como calificarias la

calidad en las comidas y

bebidas que se ofrecen en

el bar y restaurante?

15 respuestas

@ Excelente
@® Muy buena
@ Regular

I @® Malo

¢ La variedad del menu LD Copiar grafico
parece adecuada?

15 respuestas

®si
® No

@ Parcialmente
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¢ Que lipo de comida y bebidas (e gusiaria que agregaremos al menu? D copiar grifico

12 rasples"as

U J%)

- Atencion al Cliente IO Copiar grafico
¢ Como calificaria la
atencion del personal?

15 respuestas

@ Excelente
@ Muy buena

@ Regular
' ® Malo

¢ El personal fue amable y @ Copiar grafico
respetuoso durante su
visita?

15 respuestas

@ si
® No




- Experiencia general ID Copiar grafico
¢ Como se entero de " El
Gran potro"?

15 respuestas

@ Redes sociales

@ Recomendacién de
amigos

)
@ Por mi esposa

@ Por medio de un
cumpleafios

@ Familiar

&

¢ Que fue lo que te motivo |_|:| Copiar grafico
a visitar el Bar y
restaurante El Gran Potro?

15 respuestas

@ Ubicacion

@ Recomendaciones
@ Precios

@ Promociones

¢ Recomendarias " El Gran I[_] Copiar grafico
Potro" a familiares o
amigos?

15 respuestas

®si
® No
© Talvez
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¢Que aspectos considera que podrian mejorarse
prioritariamente?

12 raspuesias

Mayar variedad del menil, promociones, mayor
amplitud del local.

Todo exelente

En techado

ampliacién del lugar

Toda esta muy bien

ampliar el local

Estetica

Musica vanada

Renovar imaaen v promociones.
Ampliar el local

Estetica

Musica variada

Renovar Imagen y promociones.
Me parese lodo bien

La infraestructura exterior en cuanto al asunto
del techado ya que cuando llueve |a parle sin
techo ho permite ubicarse y se reduce el
espacio para atender a los clientes y por ende
disminuye |a rentabilidad de su propietaria.

Ninguno todo esta bien
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