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LINEA DE RESTAURACION: PLAN DE NEGOCIOS

RESUMEN

Un plan de negocios es un documento formal en el cual se detalla el negocio o emprendimiento que
se pretende llevar a cabo, dando a conocer las actividades a realizar y las areas inmersas en el mismo,
de tal manera que se obtenga un andlisis del entorno, para de esta manera poder estudiar la viabilidad
del proyecto y las estrategias idoneas para ejecutarlo. El objetivo de esta indagacion es dar a conocer
la importancia que tiene el Plan de Negocios en la linea de restauracion, pues aquello es una guia
para la ejecucion de un proyecto. Mediante la informacion recolectada y la realidad que se vive en
el entorno, se puede llegar a la conclusion que muchas veces los establecimientos de alimentos y
bebidas no se mantienen en el mercado debido a que las cosas se realizan de una manera empirica o

simplemente no existe un compromiso por parte de las personas al mando de estas ideas y planes.

Palabras claves: Plan, negocios andlisis, viabilidad, estrategias.



RESTORATION LINE: BUSINESS PLAN

ABSTRACT

A business plan is a formal document in which the business or undertaking that is to be carried out
is detailed, making known the activities to be carried out and the areas involved in it, in such a way
that an analysis of the environment is obtained, in order to study the feasibility of the project and
the ideal strategies to execute it. The objective of this inquiry is to make known the importance of
the Business Plan in the restoration line, since that is a guide for the realization of a project.
Through the information collected and the reality that exists in the environment, it can be concluded
that many times food and beverage establishments do not remain in the market because things are
done in an empirical way or simply do not exist a commitment from the people in charge of these

ideas and plans.

Keywords: Plan, business, analysis, feasibility, strategies.
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INTRODUCCION

El Plan de Negocios es un documento que significa una guia valiosa para las pequenas,
medianas y grandes empresas alrededor del mundo, esto debido a que de su realizacién
dependera la obtencion del financiamiento requerido para hacer posible una idea de negocio,
pues este es un requisito que debe ser presentado a los bancos o posibles inversionistas, quienes
a partir de aquello decidiran si les conviene o no hacer uso de sus recursos en el proyecto

presentado.

Esta herramienta no es de suma obligacion en el ambito empresarial, pero, su contenido abarca
una estructura en la cual estan inmersas todas las areas del negocio, y, detalla la funcion y
actividad de cada una respecto a lo que se desea emprender, pues puede haber personas con
ideas de negocio muy buenas, pero si no existe un documento de respaldo que evidencie de una
manera clara y concisa la viabilidad del proyecto, sera complicado que alguien se interese en

invertir en el mismo.

Un Plan de Negocios bien estructurado, contiene por lo general tres secciones: analisis del
entorno, estrategia y proyecciones financieras, cada una de estas areas posee diferentes
componentes basados en un andlisis profundo respecto al negocio que se pretende poner en
marcha. En el medio nacional, todos estos elementos en la mayoria de casos no tienen un
seguimiento y control por parte de los representantes de los negocios turisticos, razon por la

cual en ocasiones no se terminan cumpliendo las proyecciones propuestas.

El objetivo de esta indagacion es dar a conocer la importancia que tiene el Plan de Negocios
en la linea de restauracion. Para la realizacion del Trabajo Integrador de Contenidos, se
recolectd informacion teorica en base a fuentes secundarias, tales como: guias de turismo,
libros, revistas y documentos de sitios web, las cuales permitieron obtener informacion
bibliografica fiable acerca de la linea de estudio, necesaria para la fundamentacion del

desarrollo y credibilidad de la informacion.
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DESARROLLO
Importancia del Plan de Negocios

La planeacion es una funcion administrativa necesaria en las empresas para la definicion de los
objetivos de negocio, el establecimiento de estrategias para lograrlos y el desarrollo de diversos
planes mediante los cuales se pretende integrar y coordinar las actividades laborales; por esta
razon esta ligada a los fines empresariales y los medios para lograrlos (Robbins & Coulter,

2014).

Ciertas personas tienen buenas ideas de cosas que quieren realizar para llevar a cabo un
negocio, pero aquello no lo es todo, pues se requiere de una idea bien clara y elaborada, por lo
cual es idoneo un proceso formal para tener un enfoque especifico a manera de plan de negocios

en el cual se detalle la idea de una manera mas profunda (Zamorano Casal, 2012).

El hecho de contar con un plan de negocios bien estructurado genera confianza y reduce el
riesgo de fracaso y pérdida financiera en el posible inversionista, pues esta persona es quien
analizara cada uno de los puntos a detalle y al encontrarse frente a un escenario convincente,
realista y posible de llevar a cabo, tendra el interés de invertir en el negocio propuesto, debido

a que le asegura mayores posibilidades de éxito (Viniegra, 2007).

Un Plan de Negocios puede ser aplicado para las pequenas, medianas y grandes empresas,
siendo un documento fundamental en la etapa de lanzamiento y desarrollo de negocios y sirve
como referencia para quienes estan al mando de la empresa, posibles inversores y posteriores
subordinados, pues muestra informacidon precisa y detallada necesaria acerca de los

lineamientos de ejecucion y viabilidad (Zamorano Casal, 2012).

La importancia del plan de negocios radica en la magnitud y alcances que conlleva para
mantener un enfoque de lo que se desea emprender, su estructura abarca todas las areas del
negocio o empresa, lo cual permite tener una linea base referente a las diversas funciones y
actividades a ejecutarse, haciendo mas eficiente el proceso de planeacion. La posibilidad de
visualizar con mayor claridad una propuesta o negocio, facilita una mejor toma de decisiones

(Viniegra, 2007).
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El Plan de Negocios permite a la empresa tener una guia clara y precisa del camino que debe
seguir toda la organizacion. Ademas, incluye aspectos relevantes de la empresa, lo cual permite
identificar de una forma mas clara y concisa, aspectos fundamentales como los objetivos,
logros y factores distintivos, muchas veces no tan considerados pero que juegan un papel muy
importante al momento de establecer la linea a seguir para garantizar el buen funcionamiento

del negocio (Viniegra, 2007).

La preparacion de un Plan de Negocios requiere de tiempo considerable, pues aquello posee
secciones de informacion detallada sobre temas especificos y de mucha importancia tales
como: quiénes serdn los clientes y competidores, cuanto dinero necesitara para invertir en el
negocio y acerca de algin tipo de valor agregado para diferenciarlo del resto de

establecimientos de la misma area (Harvard Business Press, 2009).

A pesar de las ventajas que conlleva el contar con un Plan de Negocios, aquello no asegura el
¢xito de una empresa; asimismo el no contar con uno, no garantiza el fracaso, pero si cabe
mencionar que permite seguir un camino mas facil y seguro, pues ayuda a identificar y
anticiparse a los posibles aspectos claves que se presentaran a lo largo del camino y poder de

esta manera desarrollar estrategias para alcanzar los objetivos planteados (Viniegra, 2007).

El Plan de Negocios debe ser tomado en cuenta durante las primeras fases de la empresa, pues
durante la preparacion permite evaluar cuan factible es la idea, buscar alternativas necesarias y
determinar acciones idoneas para el éxito del negocio, debido a que la aprobacion de un
proyecto, no depende unicamente de una idea extraordinaria, sino que va mas alla de aquello
al demostrar la factibilidad de llevarla a cabo y la capacidad vendedora al presentarlo

(Zamorano Casal, 2012).

Cuando ya esta culminado el plan hay que orientarlo hacia la puesta en marcha del negocio,
cabe indicar, que aquello es en la mayoria de casos, una exigencia a ser presentada a banqueros,
gerentes o inversionistas como respaldo al apoyo de crédito, haciendo posible el apoyo

financiero y operativo para la ejecucion de la idea de negocio (Zamorano Casal, 2012).

Esta herramienta es 1til para la acertada toma de decisiones y sirve como guia general que
orienta a los responsables del negocio en cada una de las etapas de vida de la empresa, pues en
su estructura constan: resumen ejecutivo, introduccion, analisis e investigacion de mercado ,
matriz FODA, estudio de la competencia, estrategia, factores criticos de éxito, plan de

marketing, recursos humanos, tecnologia de produccion, recursos e inversiones, factibilidad
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técnica, factibilidad econdémica, factibilidad financiera, direccion y gerencia, conclusiones y

anexos (Zamorano Casal, 2012).

Tabla 2

Componentes tipicos del plan de negocio

Primera parte: Analisis del entorno y clima de negocios

Seccion Objetivo

Resumir la oportunidad de negocios (descripcion de la
empresa, mision, estado de desarrollo, productos y
servicios, mercado objetivo, estrategia de mercados y
ventas, competidores, ventajas competitivas,
organizacion ya administracion, operaciones/tecnologia,
1. Resumen ejecutivo
responsabilidad social y ambiental, finanzas/ingresos y
ganancias esperados, objetivos a largo, plazo/volumen de
ventas, nimero de empleados, % participacion en el

mercado, inversion/cantidad de dinero necesario, ventas,

costo de bienes y servicios, utilidad, VAN, TIR).

o Proveer un perfil de la empresa (metas a mediano y largo
2. Descripcion de la empresa o
plazo, analisis FODA

Describir el valor de la empresa para los clientes
3. El concepto del negocio (necesidades que satisfacen los servicios o productos

ofrecidos, tipos de clientes).

o ' ' Describir varios aspectos del sector (caracteristicas del
4. Analisis de la industria ‘
sector turistico).

Identificacion de los clientes en el mercado
5. Mercado objetivo (caracteristicas cuantitativas y cualitativas, perfil del

cliente potencial).

Describir el producto o servicio de la empresa
6. Producto o servicio (disponibilidad, fortalezas, ventajas competitivas/precio,

calidad, valor diferencial).
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7. La competencia

Describir la posicion de la competencia en el mercado
objetivo y compararla con la propia empresa (;hay lugar
en el mercado para el negocio? ;Cudl es la mejor manera
de ocupar nichos?, competidores directos, competidores

indirectos).

Segunda parte: Estrategia

Seccion

Objetivo

8. Promocion

Factores principales y estrategias de promocion y

mercadeo.

9. Proyeccion de ventas

Especificar las proyecciones de ventas en términos de

unidades y dinero.

10. Operaciones

Describir los factores criticos de la produccion de sus
servicios o productos (ventas trimestrales y anuales,

equipamiento, control de inventarios).

11. Organizacion y

administracion

Describir la estructura organizacional de la empresa

(cargos, funciones).

12. Largo plazo

Describir los objetivos y prioridades que tiene la empresa
por los proximos cinco afos (capital humano, productos,

equipamiento).

Tercera parte: Proyecciones financieras

Seccion

Objetivo

13. Proyecciones financieras

Establecer los supuestos mas importantes para poder
proyectar los resultados financieros de la empresa
(recursos técnicos, humanos, econdmicos y materiales

para puesta en marcha del negocio).

14. Informacion anexa

Cronogramas

Fuente: adaptado de (Zamorano Casal, 2012)
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Tipos de planes de negocio
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Etapa del
Nombre del plan | Objetivo de la empresa Variable clave
ciclo de vida
Plan de negocios o
. Participacion en el
de un nuevo Penetracion de mercado
‘ mercado
lanzamiento
Nacimiento i
Plan de negocios
Atraer una Pyme o una ROI de la Pyme
de una nueva . .
corporacion ROI de la corporacion
empresa
Plan de negocios | Penetracion de mercado | Participacion en el
de monitoreo Aumento de rentabilidad | mercado. Productividad
Crecimiento |Plan de negocios
Valor actual neto y valor
para vender la Valuar la empresa
de la marca
empresa
Plan de negocios | Chequeo de mercado Participacion en el
de monitoreo Aumento de rentabilidad | mercado. Productividad
Madurez |Plan de negocios
Valor actual neto y valor
para vender la Valuar la empresa
de la marca
empresa
Plan de negocios
Valor actual neto y valor
Declinacién |para vender la Valuar la empresa
de la marca
empresa

Fuente: tomado de (Zamorano Casal, 2012)

El Plan de Negocios es una herramienta que significa para muchas personas una pérdida de

tiempo, por la duracion que conlleva su elaboracion, ademds porque incurre en gastos

considerables para obtencion de informacion o consultas a especialistas, aquello mas que todo

para quienes desean incursionar en el mundo de los negocios respecto a una micro empresa, a

pesor de aquello, esto debe considerarse como una inversion util, que evitara el uso inadecuado

de esfuerzos y recursos y, peor aun el fracaso del negocio (Zamorano Casal, 2012).
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Clasificacion de los modelos de planes de negocio

De acuerdo al tamafio y alcance un Plan de Negocios puede tener la siguiente clasificacion:

Plan resumido: Utilizado en las primeras etapas del proyecto para buscar fondos de inversion.
En el caso de ser una empresa que ya esta en el mercado, con caracteristicas de prestigio, no es
necesario un gran plan para captar el interés de inversionistas; con maximo 10 paginas puede

ser suficiente (Zamorano Casal, 2012).

Plan completo: Necesario en la mayoria de casos para personas que desean incursionar en el
mundo de los negocios. Es utilizado con la finalidad de conseguir dinero o un socio estratégico,
en el mundo turistico esto suele ser con ayuda de asociaciones o mediante capital extranjero.
En este caso se debe detallar el aspecto de mercado y financiero por lo cual consta de maximo

30 paginas (Zamorano Casal, 2012).

Plan operativo: Es utilizado cuando el negocio es muy complejo. Ciertas organizaciones
elaboran anualmente un plan estratégico detallado; otras un plan para los préximos tres o cinco
afos, para lo cual este tipo de plan es el mas apropiado y consta de maximo 50 paginas

(Zamorano Casal, 2012).

Necesidades de los clientes

Los empresarios reflexionan sobre la calidad que deben dar a los clientes para la satisfaccion
de necesidades y conseguir que el cliente repita la compra, a esto se lo denomina calidad
prevista, la cual debe ir de la mano con los productos ofertados, lo cual adquiere el nombre de
calidad servida. Cuando esto no ocurre, no se logra satisfacer las necesidades del cliente y, por

lo tanto, no existiria una calidad 1til (Martinez Guillén , 2003).

El cumplimiento de estos tres tipos de calidad en la empresa o negocio hace que exista una
calidad total capaz de ser captada o percibida por los clientes lo que se deriva en la satisfaccion
de sus necesidades. Cundo no existe conexion entre estos aspectos internos, el cliente se queja
e incluso podria ya no volver al establecimiento y peor aiin recomendarlo a familiares o amigos,
con lo cual se estaria en un proceso de alejamiento del mercado lo cual posiblemente conlleve

a la crisis (Martinez Guillén , 2003).
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Ventas del producto

Para el desarrollo de empresas o negocios existen diferentes enfoques que responden a modelos

€economicos:
Enfoque hacia la produccion: Produccién + distribucion = éxito

Los consumidores adquieren productos o servicios que estén a su alcance, por lo cual segin
este enfoque los negocios de restauracion deben basarse en una buena produccion y una

produccion eficiente a partir de supuestos tales como:

e Compradores interesados en la disponibilidad de productos

e Las diferencias de precio no son importantes para el consumidor

Enfoque hacia el producto: Mejor calidad del producto = éxito

Los consumidores adquieren productos con relacién calidad-precio, razoén por la cual la
empresa trabaja mucho en mejorar la calidad en los productos que ofrecen en el mercado y lo

hace a partir de los siguientes supuestos:

e Los compradores adquieren productos y no soluciones a sus necesidades
e Los compradores estan interesados en la calidad del producto

e Los compradores seleccionan la marca por el deseo de obtener productos de calidad

Enfoque hacia las ventas: Buena organizacion de ventas = éxito

Los clientes compraran inicamente si la empresa emplea sus esfuerzos para estimular el interés

del comprador hacia los productos ofertados y para ello se basa en supuestos tales como:

e Los compradores terminan adquiriendo cosas que no necesitan

e Los compradores pueden ser estimulados a comprar mas mediante promocién

Enfoque hacia el mercadeo: Investigacion + segmentacion + desarrollo + promocion = éxito

Este enfoque menciona que la clave del “éxito” estd en identificar las necesidades de un

segmento especifico del mercado, lo cual permite dirigir los recursos en la satisfaccion de las
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mismas de una manera mas eficiente y efectiva en comparacion a la competencia, por lo cual

parte de los siguientes supuestos:

e Las buenas técnicas de ventas no siempre compensan los errores de lanzar al mercado
un producto equivocado

¢ El mercado se puede segmentar acorde a las necesidades y deseos de los consumidores

e Los consumidores se inclinan por productos capaces de satisfacer de mejor manera sus

necesidades

Para poder llegar al mercado se debe realizar una investigacion que permita seleccionar un
segmento de mercado, es decir, un grupo de compradores con caracteristicas y necesidades
similares a quienes la empresa desea atraer, y, a partir de aquello generar estrategias de

marketing para llegar a ese target y logara la venta de productos.

Tabla 3

Mezcla de mercadeo

Producto Plaza
Calidad Empaque Canales
Caracteristicas Tamanos Cobertura
Opciones Servicios Localizacion
Estilos Garantias Inventario
Marca Transporte

Precio Promocion

Precio de lista Publicidad
Descuentos Venta Personal
Concesiones Promociones
Periodo de pago
Condiciones de pago

Fuente: tomado de (Zamorano Casal, 2012)
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Métodos para generar ideas de negocios
Paso 1: Generacion de ideas de negocios

Uno de los métodos mas empleados para generar opciones a llevar a cabo es la lluvia de ideas,
lo cual permite al ser humano generar alternativas de solucion a problemas o respecto a lo que
se desea emprender. Generar buenas ideas es esencial para el negocio, pues permite hacer una
seleccion entre un grupo de alternativas positivas para el desarrollo y éxito empresarial. (Luna

Gonzalez, 2016).

La lluvia de ideas son un tipo de descubrimiento intelectual de una representacion en la mente
que se adquiere de manera instantanea y resulta ser novedosa u original, pues es algo nuevo
que surge en la cabeza y pone a pensar sobre las posibilidades de llevarlas a cabo. Debido a
esto es valido realizar un andlisis exhaustivo de cada una para la seleccion de la mas

conveniente, acorde a las expectativas propuestas (Chavarria, 2015).

Un emprendedor turistico debe estar dotado de: motivacion, talento y vision. Los proyectos
nacen generalmente de manera individual, comienzan con la idea en base a la identificacion de
una oportunidad o porque se intenta mejorar la situacion laboral o econémica. En el &mbito
turistico, la idea de negocio debe estar enfocada en lo que se sabe hacer, lo que se quiere hacer
y las necesidades del mercado por lo cual debe existir una fusidén y equilibrio entre estos

factores (MINISTERIO DE TURISMO, 2019).

Tabla 4

¢ Como ser un emprendedor exitoso?

Caracter Emprendedor [:::] Estudio Empresarial
e Creativo e Crea red de apoyo ¢ Administrativo
e Responsable ¢ Fija metas y e Mercado
e Lider objetivos e Finanzas
e Aprovecha e Cumple e Produccion .
oportunidades COmpromisos e Costos EXITO
e Asume riesgos | ® Tiene autoconfianza | Turismo:
e Persistencia e Planea ¢ Conocimiento de tendencias
sistematicamente de la industria

Fuente: tomado de (MINISTERIO DE TURISMO, 2019)
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Paso 2: Identificacion de la mejor idea de negocio

La idea de negocio permite la puesta en marcha de la empresa. Encontrar la mejor idea de
negocio, con posibilidades de éxito, conforme a las competencias y adaptada a las necesidades
del mercado, es una tarea que requiere dedicacion y andlisis exhaustivo de cada uno de los
aspectos inmersos en la misma, de tal manera que la decision tomada sea la mas acertada y

realista para su efectiva ejecucion (Chavarria, 2015).

Para la seleccion de la mejor idea de negocio es idoneo la aplicacion del ejercicio de macro
filtro, el cual se debe dar entre la etapa de generacion de ideas de negocio y la decision final,
es decir la idea mas prometedora para la futura empresa. En la restauracion, esta identificacion
podria estar dada por un productos y servicios innovadores y por el valor agregado que se tiene

pensado al cliente (Azafiedo, 2008).

En el ambito turistico, para captar nuevas oportunidades de negocio, el emprendedor debe

tomar en cuenta lo siguiente:

Pensar en las actividades turisticas que le apasionan: Buscar actividades y negocios del
sector turistico que le llamen la atencién o con lo que se identifica, pues de esta manera sera
mas seguro que disfrute del negocio que se ha propuesto. Una persona que gusta de la
gastronomia y experimentar con diferentes platillos, podria por ejemplo enfocarse en la

restauracion (MINISTERIO DE TURISMO, 2019).

Realizar analisis de la cadena de valor turistica: Para aquello se debe pensar bien en la
iniciativa de inversion turistica que tiene en mente, como algo tnico y diferenciador, capaz de
agregar valor a la linea de negocios turisticos en la cual de desea emprender. En el caso de la
restauracion seria una buena idea la creacion de productos con responsabilidad ambiental, lo

cual es muy valorado hoy en dia (MINISTERIO DE TURISMO, 2019).

Realizar analisis de la demanda turistica: Para esta actividad se debe hacer una investigacioén
y andlisis de las actividades o servicios turisticos necesarios en el mercado pero que aun no
existen en el sitio que se desea emprender. En el &mbito de alimentos y bebidas muchas veces
este detalle es olvidado y solo se dedican a imitar productos ya elaborados o con pocas
posibilidades de venta en el entorno en el que se desenvuelven, razén por la cual muchos

negocios no funcionan (MINISTERIO DE TURISMO, 2019).
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Paso 3: Analisis FODA, aplicado a la mejor idea de negocio

El andlisis FODA es una herramienta estratégica utilizada para conocer la situacion interna y
externa de una empresa. Con esta técnica se pretende detectar y aprovechar las oportunidades
presentadas y minimizar las amenazas, a través del buen uso de las fortalezas y manejo
estratégico de las debilidades por lo cual es una técnica de importante uso en empresas del

mundo turistico, puesto que es un sector cambiante (Béveda, Oviedo, & Yakusik, 2015).

La matriz de fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas (FODA), permite al
emprendedor del sector de alimentos y bebidas, crear varios tipos de estrategias, mediante las
cuales se analizan factores externos e internos del futuro negocio, esto con la finalidad de
detectar las ventajas y desventajas que conlleva el lanzamiento de esta linea de negocio en el

mercado y segmento escogido (Fred R, 2003).

Analisis del entorno interno: Las fortalezas y debilidades son parte de la situacion interna de
la empresa, siendo capaces de influir directamente en el futuro del establecimiento y constan
en la estructura organizacional interna a manera de: calidad y cantidad de los recursos con que
cuenta la empresa, eficiencia e innovacion en la diversas actividades y capacidad de satisfacer
al cliente. En la linea de restauracion estos factores son muy valorados por el consumidor, razén

por la cual es esencial su aplicacion en este tipo de negocios (Zamorano Casal, 2012).

Fortalezas: Estan representadas por los principales factores positivos que posee el negocio e
identificados en cuatro categorias tales como: potencial humano, capacidad de proceso
(equipos, edificios y sistemas), productos y servicios, y recursos financieros. En los negocios
de alimentos y bebidas es de vital importancia el usos adecuado y estratégico de estas areas

para generar beneficios equilibrados entre la empresa y los clientes (Zamorano Casal, 2012).

Debilidades: Estan representadas por limitaciones relacionadas con el potencial humano y la
capacidad de finanzas, siendo consideradas como algo negativo que afecta directamente el
funcionamiento de la empresa o negocio e impide su adecuado y seguro avance. (Zamorano
Casal, 2012). Los productos turisticos no son almacenables, debido a esto, las desventajas mas
frecuentes en los servicios de alimentos y bebidas es que poseen la caracteristica de caducidad,
razon por la cual, o son consumidos en el momento establecido o se pierden (MINISTERIO

DE TURISMO, 2019).
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Analisis del entorno externo: En cuanto a las oportunidades y amenazas, son parte de la
situacion externa de la empresa, factores no controlables pero que, si influyen en la gestion del
negocio, por lo cual deben ser considerados en los planes. Sirven para evidenciar: los
principales competidores y la posicion competitiva de la empresa entre las tendencias del
mercado, el impacto de la globalizacion, competidores internacionales y si influencia en el

mercado local, ademads de las importaciones y exportaciones (Zamorano Casal, 2012).

Oportunidades: Son situaciones que pueden ocurrir o que se puede inducir a que sucedan en
el mundo externo de la empresa con la posibilidad de que exista un impacto positivo en la
misma; aquello es posible que ocurra en los mercados, la industria, los competidores y los
avances tecnoldgicos. En los negocios de restauracion, pueden ser oportunidades clave por
ejemplo, la creacion de franquicias, aquello en el caso de grandes empresas (Zamorano Casal,

2012).

Amenazas: Situaciones que pueden ocurrir o que se puede inducir a que sucedan en el mundo
externo de la empresa con la posibilidad de que exista un impacto negativo en el futuro, por lo
general aparecen a la par con las oportunidades y, si es que son empleadas con un enfoque de
creatividad, muchas de estas podrian convertirse en oportunidades o minimizar sus desventajas
por medio de una planeacion acertada. Una amenaza en la linea de alimentos y bebidas podria
ser la existencia de negocios de competencia en el mismo entorno, dotados de mejores recursos

(Zamorano Casal, 2012).

Tabla 5

Cuadro para desarrollar el andlisis FODA

Fortalezas Oportunidades

Debilidades Amenazas

Fuente: tomado de (Zamorano Casal, 2012)



23

Paso 4: Contraste entre la idea de negocio identificada y la necesidad real de los posibles
clientes-sondeo de mercado

Para alcanzar los objetivos empresariales o de negocio, se debe enfocar los esfuerzos hacia la
satisfaccion de las necesidades de los consumidores, pues de ellos va a depender qué se
produce, cémo se produce y la manera de distribucion, lo cual estara dado acorde a las
preferencias del mercado. Esto debe focalizarse en el estudio de mercado y disefio de

estrategias que permitan alcanzar los objetivos empresariales (Vigo Castro, 2015).

El mercado abarca un grupo de consumidores que adquieren productos o servicios capaces de
satisfacer sus necesidades o deseos. El estudio de mercado tiene como finalidad demostrar la
interaccion del producto o servicio en el mercado actual y pretende definir el tamano del
mercado, determinar la cantidad del producto o servicio a ser comercializado, definir el
segmento de mercado al cual se va a enfocar, identificar la competencia directa e indirecta y a

los principales proveedores (Boveda, Oviedo, & Yakusik, 2015).

El sondeo de mercados permite obtener informacion exacta del entorno en el cual se desea
emprender, aquello ayuda a la acertada toma de decisiones. Esta técnica es fundamental cuando
se va a lanzar un producto o servicio nuevo al mercado. Es conveniente aplicarlo en el area
turistica para tener una idea clara de las necesidades reales del mercado y determinar a los

potenciales consumidores (Prieto Herrera, 2013).

La indagacioén de mercados funciona como un medio de apoyo y consulta para las personas que
desean incursionar en el mundo de los negocios de turismo y ocio, siendo una herramienta muy
utilizada en la linea de restauracion, pues a partir de aquello es posible la creacion de estrategias
de marketing mix para un eficaz funcionamiento en el mercado y segmento de enfoque (Prieto

Herrera, 2013).

La investigacion de mercado permite a la empresa conocer el grupo especifico al cual va a
ofrecer sus productos y servicios, por lo cual se debe obtener informacion directa, siendo
necesario un acercamiento con el mercado para determinar necesidades y deseos y luego poder

desarrollar estrategias para satisfacerlo (Zamorano Casal, 2012).

Esta indagacion permite identificar de manera aproximada la posible demanda y conocer los
aspectos cualitativos y cuantitativos que la caracterizan; por lo cual se basa en variables tales
como: los ingresos, sexo, edad educacion, entre otras, abarcando informacidn valiosa como,

por ejemplo: ;qué tipo de publicidad es necesario realizar?, ;cual va a ser la ubicacion del
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negocio? o ;qué tipo de productos y servicios gastronomicos le gustaria recibir?; de esta
manera se puede mejorar los productos y mostrarlos mas atractivos para los futuros clientes

(Zamorano Casal, 2012).

En el ambito de la restauracion, este instrumento permite orientar los factores generales del
emprendimiento e identificar si es viable o no seguir con la idea de negocio, pues a partir de
aquello es posible analizar diferentes factores claves para una adecuada toma de decisiones y

aplicacion de estrategias idoneas (Zamorano Casal, 2012).

Por lo tanto, este tipo de estudio permite identificar cudl es el mercado en el cual se va a actuar,
a qué segmento de ese mercado es posible atender, quiénes son competencia en cuanto a
productos, precios o valor agregado; cabe indicar que en la linea de alimentos y bebidas estos
tres factores juegan un rol importante para garantizar posibilidades de crecimiento de la

demanda o, si en caso contrario, esta tienda a desaparecer (Zamorano Casal, 2012).
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CONCLUSIONES

Las personas con miras a la creacion de algun tipo de negocio, en ciertas ocasiones se arriesgan
a ejecutar lo que tienen en mente sin antes tomar en cuenta el entorno estratégico con
posibilidades de influir en el éxito o fracaso de su establecimiento, lo cual los lleva a realizar
las funciones y actividades de una manera empirica, generando desde un inicio desventajas en

el mercado.

Muchos de los Planes de Negocios en Ecuador y el mundo, no se logran concretar debido a que
las propuestas o ideas se dan solo de palabra, lo cual quiere decir que no existe un documento
formal en el cual conste los diferentes componentes inmersos en el proyecto y las acciones que
conlleva cada uno para el eficiente desarrollo de la futura empresa, de tal manera que el posible
inversionista pueda analizar aquello y esté en la capacidad de determinar si le conviene o no

invertir en la propuesta.

En ocasiones, a partir de la revision del Plan de Negocios, ya se cuenta con un financiamiento
seguro, pero hace falta un compromiso por parte del representante del proyecto y los
subordinados que esta persona tenga a su cargo, lo cual hace que no sea posible cumplir con
los objetivos planteados y por consiguiente evita de una u otra manera las posibilidades de

éxito.
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RECOMENDACIONES

Toda persona que desea emprender un negocio debe asesorarse con personas inmersas en
diversas areas clave referentes a su linea de interés, pues debe ser capaz de evaluar la
factibilidad de su idea en base a una informacion profunda del mercado para la generacion de

estrategias eficaces y la toma de excelentes decisiones.

Toda persona que tenga en mente una idea de negocio, debe plasmarla en un Plan de Negocios,
documento en el cual debe constar cada una de las areas y elementos inmersos en el
emprendimiento que se desea llevar a cabo; el contenido de esta guia debe ser claro, conciso y
detallado de tal manera que exista un entendimiento y analisis 16gico por parte del lector o

posible inversionista.

Las personas involucradas en el desarrollo de la empresa deben realizar todo lo necesario de
tal manera que se cumpla con los lineamientos establecidos en la guia, para lo cual se debe
seguir una serie de acciones y actividades que deben ser ejecutadas para el logro de los

objetivos propuestos, y a través de aquello asegurar el éxito del negocio.
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