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RESUMEN

En los Gltimos afios el sector gastronémico se ha visto afectado, principalmente por la crisis
econOmica, inflacion y escases de alimentos que hubo durante un periodo que se considera de los
maés dificiles en la historia de Venezuela. Por si fuera poco, se suma la pandemia del Covid-19 que
hizo que muchos restaurantes cerraran. Es en este contexto que se realiza un plan estratégico al
Restaurante “El Cimarron” C.A. el cual, se da inicio con un diagndstico organizacional, a través
de una entrevista, definiendo el problema y la propuesta de valor. luego se realizé un analisis del
entorno tomando en cuenta todas las perspectivas, posteriormente se desarrollé el anlisis interno,
también se establecieron los objetivos de proyeccion y descripcion de la estrategia de negocio. Por
altimo, se aportd la propuesta de implementacion con sus conclusiones y recomendaciones. Este
trabajo detalla suficiente informacion para el crecimiento de la organizacion que permitira gestar
un accionar a futuro, esta proyeccion financiera, genera un modelo de gestion donde se toma en
cuenta los objetivos estratégicos enfocado en la mejora de la percepcion del publico, a través de
actividades operativas de proyeccién administrativas y financieras, permitiendo lograr el

cumplimiento de objetivos en las diferentes fases del presente trabajo.

Palabras claves: Planificacion, Objetivos, Propuesta



ABSTRACT

In recent years, the gastronomic sector has been affected, mainly by the economic crisis,
inflation and food shortages that occurred during a period that is considered one of the most
difficult in the history of Venezuela. As if that were not enough, there is the Covid-19 pandemic
that caused many restaurants to close. It is in this context that a strategic plan is made for the
Restaurant “El Cimarron” C.A. which begins with an organizational diagnosis, through an
interview, defining the problem and the value proposition. Then an analysis of the environment
was carried out taking into account all perspectives, subsequently the internal analysis was
developed, the projection objectives and description of the business strategy were also established.
Finally, the implementation proposal was provided with its conclusions and recommendations.
This work details enough information for the growth of the organization that will allow for future
actions. This financial projection generates a management model that takes into account the
strategic objectives focused on improving public perception, through activities. administrative and
financial projection operations, allowing the achievement of objectives in the different phases of

this work.

Keywords: Planning, Objectives, Proposal.
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CAPITULO I. INTRODUCCION

1.1 Idea actual de negocio/nombre del negocio

Es de suma importancia para toda organizacion, tener en cuenta que, para poder mantenerse
en el moderno mundo cambiante, debe contar con herramientas que les permitan saber ¢quiénes
son?, o también ;dénde estdn? Y obviamente ;donde quieren estar? en un tiempo especifico y
como conseguirlo, conociendo a su vez el entorno interno y externo en el que se desenvuelve para
planificar acciones orientadas a la consecucion de los objetivos, esto requiere del monitoreo
constante del entorno ya que es un indicador de la situacion de la compafiia. En este sentido el
Restaurant EI Cimarrdn, es una empresa con una larga trayectoria en el mercado gastronémico, su
objeto social lo constituye la realizacion de toda clase de actividades relacionada con la compra,
elaboracion y venta de todo tipo de comida nacional e internacional, venta de comida rapida, asi
como el expendio de bebidas alcoholicas nacionales o importadas, servidos por copas. También
en el cumplimiento de su objeto la compafia puede celebrar toda clase de contratos y puede

igualmente dedicarse a otras actividades de licito comercio relacionadas con el objeto principal.

Este Restaurante se encuentra ubicado en el municipio Valera sector las acacias, calle 29
avenida 6, iniciando sus operaciones a mediados del afio de 1990, cuando aun la presencia de este
tipo de comercios en la ciudad ain no proliferaba a una escala mayor logro posicionarse en el
gusto de turistas nacionales a través de los afios, el negocio sigue alcanzando los resultados
esperados. La segmentacidn de este mercado se ubica en categorizar a los consumidores, basados

en criterios economicos, disposicion econdémica, facilidad y excelente acceso; esta al servicio
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desde hace méas de 30 afios, con una excelente trayectoria de servicio, caracterizandose por la

eficiencia y rapidez.

En los dltimos 5 afios las ventas han sido inestables, principalmente porque se vieron
condicionadas por la pandemia del Covid-19 que afecto en gran medida a todo el sector, no
obstante, fue una gran oportunidad para diversificar los mecanismos de venta con la
implementacion del servicio delivery, manejando diferentes platillos para todos los gustos del
trujillano y de las personas que se acercan. En temporada alta se trabaja con un flujo de personas
que se ve condicionado por las caracteristicas climaticas de Valera aprovechando al maximo la

temporada de mayor auge turistico.
1.2 Descripcidon del producto/servicio a ofrecer

El Restaurante EI Cimarrdn, es una empresa, que se dedica a la oferta de platos elaborados con
insumos del municipio Valera del Estado Trujillo, ademas dicho Estado se encuentra establecido
como una zona de atractivo turistico. EIl producto de mayor demanda, es su plato tipo mend
ejecutivo, que se caracteriza por ser muy accesible a la poblacién, y personas que desean comer
un buen almuerzo, también se ofrecen pizzas y cenas, con una gran gama de platos que le permiten
al consumidor escoger el que mejor se adapte a su gusto. Se destaca también por contar con un

horario de atencion bastante flexible ya que se trabaja hasta altas horas de las noches.
1.3 Equipo de trabajo

El Restaurante “El Cimarron” se ha mantenido en pie desde su surgimiento, por el impetu
de sus duefios y gerentes, a pesar de que se mantienen saturados de trabajo, lo realizan con mucho
entusiasmo hasta poder cumplir con el objetivo dia a dia, por lo cual es de gran importancia

preparar una planificacién formal, dejando en el pasado la desorganizacion administrativa y
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operativa, la cual ha provocado insatisfaccion de los empleados por las jornadas laborales,

momentos de ocio, estrés laboral y toma de decisiones sin sustento.

La estructura de la empresa es de tipo jerarquica descendente, estando a la cabeza la junta
directiva, dividiéndose a su vez en 3 departamentos principales, Coordinacion de Administracion,

Supervision de café, Supervision de alimentos, los cuales a su vez también se subdividen.

JUNTA DIRECTIVA
| ASESORES
-------------------- IVIGILANCIA
COORDINACION DE
ADMINISTRACION
SUPERVISOR SUPERVISOR
CAFE ALIMENTOS
| | - | |
I —— [ = &
BARRA CHEFF | MESONEROS  COMPRAS FINANZAS SERY.  BARRA | COCINA  PIZZERIA  MESONEROS
| |
AYUDANTE
ALMACEN CAJERA
DE COCINA DIURNG /
NOCTURNO

Figura 1. Estructura Organizacional “Restaurante Cimarron, C.A.”

Fuente Elaboracion propia

Junta de Directiva: Esta conformada por los socios de la compafiia, ellos son las personas
que deciden sobre el futuro y el rumbo de la empresa.

Supervisor de Café: Se encarga de supervisar el grupo Cimarrén Café, el cual se compone
por la barra, mesoneros, chef y ayudante de cocina.

Supervisor de Alimentos: Se encarga de supervisar el grupo Cimarrén Alimentos, el cual
se compone de la cocina, pizzeria, mesoneros y la barra.

Coordinacién de administracion: Es la encargada de administrar todos los bienes

materiales, econdmicos, legales y humanos de la compafiia.
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Asesores/Vigilancia: Se trata de personal tercerizado subcontratado, pero de igual

importancia para el funcionamiento correcto de la empresa.
1.4 Diagnostico organizacional

En este apartado es necesario definir el diagnostico organizacional como un método de tipo
analitico que ayuda reconocer la situacion actual de la empresa, permitiendo asi conocer las
posibles fallas y oportunidades que se desprenden de ella, partiendo del conocimiento obtenido, se

busca mejorar todas las areas de la organizacion (Meza, 2020)

Para realizarlo se implementan distintas herramientas, dependiendo de la profundidad
anhelada, para el caso particular del Cimarron, se implementd la entrevista para conocer las
inquietudes, partiendo desde los duefios, pasando por los gerentes, hasta llegar al personal de
mantenimiento. Esta entrevista genero informacion valiosa para el desarrollo del presente trabajo,
dicha técnica se completé con un cuestionario que permitio recoger informacién para luego ser

investigada detalladamente.
1.5 Diagnostico situacién contable-financiera

En atencion a esto se refleja la situacion econdmica del Restaurante “El Cimarron”. Esta
informacidn estd conformada por los activos y pasivos de la empresa, asi como las aportaciones
de cada uno de los socios y las ganancias que se han generado. Esto ayuda a conocer la posicion
financiera del restaurante en un determinado punto especifico en el tiempo, ello permite identificar
el estatus de los activos, pasivos, capital, derechos de cobro y obligaciones de pago que es

patrimonio de la empresa.
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1.6 Definicion del problema.

En los dltimos afios, ha habido en el pais una disminucion en el comercio de los
restaurantes, debido a la saturacion del mercado y a los bajos salarios de las personas, aunado a la
pandemia que vivimos, esto ha hecho necesario que los restaurantes se diferencien de los demas
ofreciendo a los clientes productos de mayor calidad a buen precio. En el caso del restaurant
Cimarrdn, se tiene que se goza de una gran relacién entre precios y calidad sin embargo muchas
personas creen que se trata de un restaurant elitista al que solo personas adineradas pueden acudir.
Existe un gran problema entre la percepcion de la gente y al parecer el marketing parece no estar
direccionado a cambiar dicha perspectiva, haciendo que se pierdan muchos potenciales clientes

que ni siquiera se acercan a preguntar y disfrutar del servicio.
1.7 Propuesta de valor.

Analizando los resultados arrojados por el diagnostico organizacional realizado a la
empresa Restaurant Cimarron, C.A, se propone un plan estratégico enfocado principalmente en la
mejora de la imagen y percepcion del publico en general de la empresa, a través del marketing
digital; para posicionar la marca Cimarron, como un restaurant accesible a todo tipo de cliente y
que los potenciales clientes conozcan la competitividad de la relacion calidad/precio que este

ofrece.
1.8 Objetivos del trabajo de investigacion.
1.8.1 Objetivo general

Se plantea el disefio de un plan estratégico para el Restaurante el Cimarrén en los afios
2024 a 2028, enfocado en la mejora de la imagen y percepcion del pablico en general de la

empresa, a través del marketing digital.
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1.8.2 Objetivos especificos

Conocer y detallar el macro y microentorno competitivo en el que debera introducirse el
servicio del Restaurante el Cimarron en los afios 2024 a 2028, enfocado en la mejora de la imagen

y percepcion del publico en general de la empresa, a través del marketing digital.

Establecer el modelo de negocio, las caracteristicas del servicio, producto y planes para la
implementacion de la propuesta del Restaurante EI Cimarrdn en los afios 2024 a 2028, enfocado
en lamejora de laimagen y percepcion del publico en general de la empresa, a través del marketing

digital.

Plantear los objetivos estratégicos del Restaurante EI Cimarrdn en los afios 2024 a 2028,
enfocado en la mejora de la imagen y percepcion del pablico en general de la empresa, a través del

marketing digital.

Dotar a la empresa con una serie de estrategias de marketing, operaciones, recursos
humanos, responsabilidad social empresarial y finanzas del Restaurante EI Cimarrén en los afios
2024 a 2028, enfocado en la mejora de la imagen y percepcion del pablico en general de la

empresa, a través del marketing digital.
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CAPITULO I1. ANALISIS Y DIAGNOSTICO DEL ENTORNO

2.1 Andlisis del macroentorno (PESTEL).
2.1.1. Entorno politico

Este factor incluye el andlisis de las condiciones econémicas, como la inflacion, la tasa de
interés, el tipo de cambio y la demanda del mercado; es necesario identificar la responsabilidad de
cada uno de los criterios de crisis, sefialado por la economia nacional, tales como; la caida del
consumo, es decir, disminucion del comercio gastronémico (La Republica, 2023), el elevado
déficit del publico como consecuencia de su sistema econdmico, altos costos en la materia prima,

disminucion de la actividad del consumir fuera del hogar.

En cuanto a la empresa Restaurante Cimarron C.A, se evidencia menos apertura
comercial, existen situaciones que generan incertidumbre porque se evidencia un ambiente de
inestabilidad econdmica, la remuneracion de los empleados es baja, pero ellos buscan su seguridad

econdmica a través de las propinas.
2.1.3. Entorno social

En este entorno social, se analizan las tendencias demograficas, las actitudes sociales,
expectativas de los consumidores en relacion a los servicios de la empresa; el restaurant ofrece
precio accesible para todo tipo de familia en cualquier estrato econdémico, la variedad de platos se
adapta a cada cliente. Cabe destacar que Venezuela ha tenido una gran crisis social los ultimos
afios lo que ha generado que aumente el indice de conflictividad (Observatorio Venezolano de

Conflictivdad Social, 2022).
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2.1.4. Entorno tecnologico

En los altimos afios el pais ha tenido un incremento tecnoldgico en el cual se habia quedado
atascado debido a la crisis econdémica, son muchos los nuevos emprendedores que haciendo uso
de las nuevas tecnologias aprovechan sus beneficios (Bloomberglinea, 2022). Para el caso en
particular el Restaurante EI Cimarron C.A., gran parte de su éxito se debe a la inversion en la mejor
tecnologia, por ejemplo, una caja automatica. El restaurante también utiliza las redes sociales,
como principal metodo de marketing, el cual, uno de lo més frecuentes es el de Instagram, ya que,
en esta red social tiene mas de 11 mil seguidores. Se ubica como la Terraza mas trending de la

ciudad.
2.1.5. Entorno ecoldgico

En este apartado se incluyen el anélisis de aspectos ambientales, que puede afectar a la
empresa, este aspecto esta vinculado a la relacion del ser humano especificamente, las empresas
(Grupo Esginnova, 2018) con la naturaleza, sin duda alguna la interacciéon entre habitantes
totalmente globalizados, esto quiere decir que se extrae del ambiente lo necesario para vivir
buscando acumular y satisfacer necesidades; trata de que los clientes tomen conciencia sobre una
verdadera alimentacion saludable, ofreciendo productos de primera calidad. Es necesario visitar el
restaurante ser respetuoso con el entorno natural, saber cudl es el origen de los alimentos, recicla
y separa los residuos, ahorra energia y valora a sus trabajadores para ser respetuosos con el

ambiente al cumplir las normativas oficiales y legales.
2.1.6. Entorno legal

En base a lo visto en los ultimos 3 afios en el pais, ha habido una disminucion en materia

de regulacion a las empresas, siempre y cuando estas cumplas con todos sus reglamentos (Soto,
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2022). El restaurante es una empresa privada que tiene su normativa interna, pero que, como toda
empresa, sigue las leyes de la nacidn, del estado y municipales, posee la documentacion necesaria
para funcionar, como por ejemplo la licencia para funcionar, los certificados de salud de cada

empleado, cumple con el caracter salarial adecuada a los parametros legales.
2.1.7. Matriz de evaluacidn de factores externos (MEFE)

Tabla 1 Matriz MEFE

Factores Peso Valor Ponderado
Oportunidades
Aprovechamiento del entorno. 0.11 3 0.33
Menu adaptado al cliente. 0.12 4 0.48
Excelente ubicacion. 0.09 3 0.27
Generacion de empleo. 0.10 4 0.40
Plan de desarrollo de mercado 0.11 4 0.44
Automatizacién de procesos 0.07 3 0.21
Amenazas
Encarecimiento de materia prima 0.11 1 0.11
Competencia. 0.11 2 0.22
Crisis Econémica 0.08 1 0.08
Incremento de impuestos 0.10 1 0.10
Totales 1.00 2.64

Fuente: Adaptado al modelo de D’ Alessio (2008).

2.2 Analisis del microentorno del sector: Fuerzas de Porter.
2.2.1. Negociacion con proveedores

En este apartado, se describe la negociacion con los distintos proveedores. Para la empresa
es sumamente importante la calidad de su producto, teniendo eso en cuenta, la materia prima es
traida directamente del campo, se trata de trabajar con productos completamente nuevos y frescos

para garantizar una mayor calidad del servicio y de igual manera comida més saludable. Es por
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esto que las hortalizas se llevan cada 8 dias conviniendo realizar el pago en un lapso de 1 semana.
Asi mimo con las carnes y el pollo, se persigue que sea producto de muy buena calidad, recibiendo
la mercancia y cancelando semanalmente. También se cuenta con proveedores de otro tipo, como
de materiales de limpieza, materiales de oficina, servicio médico para los trabajadores, entre otros;

todos con anos de una buena relacion comercial.
2.2.2. Negociacion con clientes

En la industria gastrondmica, el cliente tiene mucho poder, ya que la empresa trabaja en
base al paladar de cada cliente que llega al restaurant, los clientes son de variadas edades, desde
trabajadores que solicitan mend ejecutivo para almorzar, familias que piden men( familiar, hasta
parejas que desean pasar un rato ameno por las noches con una cena, y aunque el local se encuentra
en una zona mas privilegiada de la ciudad, se busca ofrecer servicios para toda clase social. Se les
presenta un ment muy variado y la mayoria buscan precios bajos, no obstante, también hay una
gran cantidad de personas que desean darse un gusto por un dia y solicitan algo personalizado y
de mayor costo. En cuanto a los métodos de pago, se acepta efectivo en bolivares, efectivo en

divisa al cambio de la tasa del BCV, pago mdvil y tarjetas de débito y crédito.
2.2.3. Rivalidad entre competidores existentes

El sector gastrondmico en la ciudad se encuentra saturando el mercado, existe un gran
numero de empresas que ofrecen el mismo producto que el Restaurante el Cimarrén C.A, por lo
que es necesario diferenciarse de las demas, aportar al cliente algo que no encontrara en otro lugar.
Esta empresa ofrece como puntos fuertes un servicio de calidad con un variado menu, para todos
los gustos: excelente comida, calidad en el servicio de atencién, zonas de confort y variedad de

platos, los puntos méas débiles, es la percepcion que tiene la poblacion en general de ser un lugar
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con costos inaccesibles para muchos debido a su ubicacion, otro problema puede ser la gran

competencia que hay en el mercado actual.
2.2.4. Desarrollo potencial de productos substitutos

Los restaurantes por lo general tienen caracteristicas fisicas en comun, cumplen la funcion
de proporcionar un placer gastronomico. Las personas acuden a un ellos para disfrutar de una
salida de la rutina diaria de cocinar en casa, sabiendo que el producto principal del Restaurant el
Cimarron es el menu ejecutivo que trae el tradicional combo “sopa, seco, ensalada y bebida” y el
cual lleva todo incluido, se abre una alternativa de poder proporcionar al cliente la posibilidad de
elegir solo uno de estos platos pudiendo reducir los costos a personas que desean y acostumbran

comer poco.
2.2.5. Entrada de nuevos competidores

El Restaurante el cimarron C. A. el caso de competencia, existe empresas con el mismo
objeto, pero enfrentan con problemas de productos necesarios para poder ofrecer mejor servicio,
problemas de costos, de talento humanos, una inflacion, turbulencias econémica, social y
amenazas de seguridad personal y patrimonio, lo positivo es que se trata de un local idéneo, con
disefios de los menus atractivos: mejores relaciones comerciales, intercambio de saberes vy

relaciones Interinstitucionales con entes gubernamentales.
2.2.6. Nivel de atractividad de la industria

Cuando se habla del Restaurante el Cimarrdon en la ciudad de Valera, el cliente
inconscientemente sabe asociarlo a un lugar de buen confort para salir a comer. Uno de sus
mayores atractivos es su ubicacién privilegiada con una amplia terraza que hace muy amena la

estadia en el local, la calidad de la comida y el buen gusto de sabor es uno de los placeres que
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disfrutan los clientes y que atraen a una gran cantidad de personas, también se caracteriza por ser

una zona segura de la ciudad, lo que el cliente tiene la garantia de que sus automoviles estan

seguros, la amplia variedad de productos ofrecidos en el local puede ser adaptable a cualquier

paladar y la atencion inmediata y personalizada, dan garantia del buen trato que se lleva el cliente

que lo hace volver constantemente. Por ultimo, con la pandemia del Covid-19 la empresa se vio

en la obligacion de innovar y adaptarse a la situacion implementado el servicio de delivery el cual

lleva el producto directamente a los hogares de los clientes.

2.2.7 Matriz de Evaluacion de los Factores Internos (MEFI)

Tabla 2 Matriz MEFI

Factores Peso Valor  Ponderado
Fortalezas
Conocimiento sobre el negocio 0.12 4 0.48
Equipo de trabajo diverso 0.14 3 0.42
Excelente entorno laboral 0.15 3 0.45
Comida de alta calidad 0.15 4 0.60
Precios Accesibles 0.12 3 0.36
Amplia gama de Clientes 0.03 4 0.12
Publicidad efectiva 0.14 3 0.42
Debilidades
Costos de operacion 0.05 1 0.05
Innovacion en Marketing 0.05 1 0.05
Pocos empelados 0.03 2 0.06
Evaluacion del desempefio 0.02 2 0.04
Totales 1.00 3.05

Fuente: Adaptado al modelo de D’Alessio (2008)
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CAPITULO I11. ANALISIS Y DIAGNOSTICO INTERNO

3.1 Modelo de negocio CANVAS - Restaurant Cimarron C.A.

-Proveedores de:
Alimentos perecedero y
no perecederos, material
de limpieza, material de
oficina, servicios basicos,
servicios médicos,
servicios de delivery,
entre otros.

- Asesores legales y
contables.

Venta de comida y menu
especiales para los
distintos tipos de
clientes.

- Talento humano
capacitado para dar un
buen trato a los clientes.

- Equipamiento de
cocina (Mobiliario y
herramientas de trabajo.

- Elaborar un plan
estratégico enfocado
principalmente en la
mejora de la imagen y
percepcion del plblico en
general de la empresa, a
través del marketing
digital; para posicionar la
marca Cimarrén, como
un restaurant accesible a
todo tipo de cliente y que
los potenciales clientes
conozcan la
competitividad de la
relacion calidad/precio
que este ofrece.

- Atencién
especializada, presencial
0 a distancia, de acuerdo
al perfil del cliente.

- Promociones y ofertas
especiales a los distintos
tipos de cliente.

- Atenci6n presencial en
el local.

- Publicidad Online por
redes sociales.

- Servicio delivery.

- Clientes Particulares
(Personas que se acercan
al restaurant a comer)

- Clientes Corporativos
(Empresas que desean
cenas o0 almuerzos para
alguno de su personal)

- Costos fijos: Salarios varios, compra de materia prima, alquiler de
local, pago de servicios publicos, pagos de impuestos y requisitos
legales, mantenimiento de instalaciones y mobiliario, gastos médicos
de empleados, entre otros.

- Costo variables: Inversion en nuevo mobiliario y herramientas de

trabajo.

- Venta de comida a la carta.

Figura 2. Modelo de negocio CANVAS Restaurant Cimarrén, C.A
Fuente: Elaboracion Propia (2023)

3.2 Anadlisis funcional de la empresa.
3.2.1. Gerencia de la empresa

En atencion a este punto, la gerencia, se conceptualiza como la encargada de dirigir a un
grupo de personas bajo la supervisiéon y coordinacién de un gerente; los subordinados deben
cumplir con lo establecido en sus funciones, ademés la gerencia se encarga de identificar los
problemas buscando subsanarlos lo méas pronto posible de manera que se logre un mejor

rendimiento y una mayor eficacia en las actividades de la empresa.
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3.2.2. Recursos humanos

Las personas en una empresa pueden considerarse un recurso mas, en cuanto trabajan en
ella convirtiendo y transformando otros recursos. Los recursos humanos poseen una alta
complejidad e importancia ya que sin este elemento los demas recursos de la compafiia no podran

llevarse a cabo (Herrera, 2011).

En este sentido el Restaurant “El Cimarron”, se caracteriza por tener un personal
comprometido, ya que uno de los valores mas comun del mismo, es un personal que goza de mucha
confianza, que trabaja sin descanso para poder brindar un servicio de primea calidad, haciendo que
los clientes se sientan satisfechos por el trato, servicio y comida. No obstante, con la gran
competencia actual en el mercado gastronémico, los altos costos en alquiler y de todos los costos
en general, la contratacion de un equipo calificado y crear la estructura de recursos humanos
necesaria para el restaurant, sigue siendo uno de los desafios de mayor peso para los propietarios.
Ultimamente se han presentado altas tasas de desercion laboral por los empleados, haciendo

necesario un sistema de gestion eficiente.
3.2.3. Investigacién y desarrollo

En cuanto a la investigacion y desarrollo de una empresa, técnicamente se utiliza un
término aplicado a todas las actividades que puede desarrollar, para buscar nuevos conocimientos,
y asi ser aprovechados de manera ordenada en la produccién de nuevos procesos. Esto ayudara a
mejorar las ventas de la misma, haciendo usos de los recursos que dicha investigacién arroje,
viéndose reflejado tanto en una reduccion del costo del servicio, como en la mejora de su calidad,

demostrando asi una competitividad frente a otros restaurantes.
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Cabe destacar que al tener esto claro, la investigacion y el desarrollo permitira a la empresa,
tener los objetivos claros, es decir, saber lo que se quiere lograr con este método aplicado a la
misma, qué necesidades se buscan satisfacer en los clientes o de igual manera los aspectos se
quieren mejorar. También se podra verificar si las necesidades de los clientes son masivas o0 en
otras palabras, investigar si el publico general realmente necesita cubrir esa necesidad de
satisfaccion, una buena investigacién de mercado, permitira obtener oportunidades y productos

para el restaurant.

Es necesario entonces, que se cuente con un grupo exclusivo de profesionales expertos en
este tipo de investigacion para un mejor desarrollo del conocimiento, tales como expertos en
finanzas, marketing, vendedores, entre otros, al tener establecido los objetivos, plazos,
validaciones y otros indicadores que se quieran tener en consideracion, para evaluar la posibilidad

de financiamiento con apoyo a la innovacion.
3.2.4. Finanzas

En este apartado se desarrollo las finanzas como el area de la economia que estudia el
funcionamiento del mercado (Dinero y capitales), las organizaciones que en ellos operan, las
politicas para la captacidn de recursos, el valor del dinero en el tiempo y el coste del capital. En
ellas se centran las decisiones de inversion que toma en cuenta la empresa, esto les permite
identificar las oportunidades de inversién, la viabilidad econdmica en términos de rentabilidad y

su analisis, permitira la toma de decisiones, cuyo objetivo es maximizar el valor de la empresa.

En este sentido, el duefio o gerente de un restaurante, “El Cimarrén”, deberia llevar
adecuadamente las finanzas para asegurar rentabilidad a largo plazo, debe tomar en cuenta algunas
claves para llevar las finanzas del restaurante de manera efectiva, elaborar un buen presupuesto,

controlar los costos de los alimentos y bebidas, calcular los costos el personal, tomar un control
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efectivo de los gastos generales, realizar un seguimiento a las ventas y cumplir con las obligaciones

fiscales.
3.2.5. Logistica y aprovisionamiento

Consiste en adquirir los materiales necesarios para la produccién y ventas de la empresa
para luego almacenarlos hasta que empiece el proceso de produccion; en el caso del restaurant, al
adquirir mercancia, se debe tomar en cuenta la calidad, el precio, el plazo en que se entregara, las
condiciones de pago, entre otros. En cuanto al almacenaje, el restaurant posee un espacio para
guardar los productos que posteriormente se utilizaran, el aprovisionamiento permite gestionar el
inventario a fin de determinar la cantidad de existencias con las que trabajar, asi como la
periodicidad en los pedidos de suministros para cubrir los requerimientos productivos de la

empresa.

Una clave de los restaurantes con mayor éxito, es tener una cadena de suministros eficiente,
para conseguir esto, se utiliza la tecnologia en las diferentes areas de operacion y etapas de la
cadena de suministros; en la etapa de aprovisionamiento se adquieren todos los insumos necesarios
para la preparacion de los platos y funcionamiento del restaurante; es importante la identificacion
de excelentes proveedores de alimentos de buena calidad, como agricultores y también de otros
insumos como envases cubiertos, entre otros; para ofrecer un servicio de calidad y mantener un

flujo continuo de suministros e insumos.

Cabe destacar que al estar cubierto el aprovisionamiento, es necesario tener un buen
almacenaje de los insumos, tomando en cuenta que algunos de ellos son perecederos, por lo que al
almacenarlos se debe garantizar la frescura y mantenimiento adecuado, ya que esto, influye

notablemente en la conservacion 6ptima de los productos.
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3.2.6. Operaciones

En una empresa las operaciones son aquellas actividades que se relacionan con las areas
que generan el servicio o el producto. Es la forma de hacer las cosas, dichas actividades permiten
prestar un servicio para cumplir las expectativas del cliente, esto abarca todas las actividades , ya
sea una idea hasta un cliente que se sienta satisfecho, este proceso es responsable de la gestion del
talento humano, gestién de la cadena de suministro, gestion de la calidad y la gestion de la

seguridad alimentaria.

Esta basado en crear una estructura de procedimientos estandares diarios, es decir, poder
definir un sistema paso a paso, en nuestro caso el Restaurant “El Cimarrén”, de tal manera que se
sea una rutina que se pueda seguir, con una capacitacion previa, al pie de la letra, estandarizando
asi, tanto las recetas del restaurante como el servicio de los meseros de forma automatizada,
permite a los empleados repetir un procedimiento, es decir, crear una experiencia constante para

los clientes, esto hara que el restaurante se desenvuelva mejor con o sin la presencia de su duefio.
3.2.7. Marketing y ventas

El marketing y las ventas permiten a cualquier empresa surgir de manera efectiva, es decir,
persigue llegar a los consumidores por diferentes vias llamando su atencién, creando conciencia
de la marca, mientras que ventas trabaja con miras a la conversion final, el momento en que el
cliente toma la decision de compra y tiene lugar la transaccion econdmica. Marketing implica la
implementacidn sistematica de estrategias para que los compradores y vendedores, creando asi, un
mercado, esto permite identificar y anticipar las necesidades del cliente generando una dindmica
de consumo rentable para las empresas, se investiga los tipos de clientes potenciales, tomando en
cuenta sus necesidades para llegar a ellos, el equipo de ventas usa esa informacion para concretar

la venta e iniciar el proceso de satisfaccion y fidelizacion del cliente.
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3.2.8. Servicios postventa

El servicio postventa busca cambiar a los clientes de una sola venta y convertirlos en
clientes asiduos, ademas ayuda a que el cliente no perciba el negocio como una empresa sin rostro,
sino que se humaniza por medio de la atencién al cliente. Se busca que los consumidores se den
cuenta de que hay una verdadera preocupacion por ellos, que se quiere su satisfaccion y se valora
su opinidn, ellos estaran tan contentos con la atencion que recomendaran con sus conocidos.
Percibiendo la reaccion de los clientes al servicio, se sabré si se esta satisfaciendo las necesidades

o si hay algo que se deba mejorar.

La meta principal de cualquier empresa, incluyendo aquellas dedicadas a la industria de
alimentos como los restaurantes, panaderias y pastelerias, o cualquier venta de comida, es poder
ofrecer al consumidor una buena atencion durante toda su interaccion con la marca, aun después
de haber consumido el producto (Ponce, 2019). Durante el proceso se presentan varios argumentos
a favor del servicio postventa el principal es solucionar problemas y reclamos de un comensal le

ayudara al establecimiento a alcanzar la confianza y fidelidad de los clientes.
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CAPITULO IV. FORMULACION DE OBJETIVOS 2024 — 2028

4.1 Objetivo general 2024 a 2028

Implementar un plan estratégico para posicionar la empresa en el mercado, mediante el
desarrollo de un producto o servicio del Restaurante ElI Cimarrén dirigido al segmento
gastrondmico durante los afios 2024-2028 enfocado en la mejora de la imagen y percepcion del

publico en general de la empresa, a través del marketing digital.
4.2 Objetivos estratégicos 2024 a 2028.

a. Incrementar las estadisticas de ventas anuales un 30% en comparacion a los ultimos 3
afos (2.022-2.021-2.020).

b. Reformar el modelo de marketing digital en comparacién de afios anteriores.

c. Obtener un margen de ganancia superior al 60% con los planes estratégicos de
promociones, descuentos y mejoria en calidad de servicios.

d. Implementar un modelo de cobranzas mas efectivo para evitar pérdidas.

e. Realizar el 100% de las ventas a través de una estrategia de posicionamiento para atraer
mas clientes con el criterio ganar/ganar, con precios, productos, bebidas, descuentos de

beneficios para el cliente en un plazo de cinco afos.
4.3 Analisis de los Objetivos estratégicos 2024 a 2028.

Los objetivos estratégicos planteados para el buen desenvolvimiento del Restaurant El
Cimarrdn, C.A. se realizaron en base a un plan de accion de 4 objetivos especificos tomando en
cuenta los elementos que representan una debilidad o amenaza actual que rompen completamente

el equilibrio financiero estructurado a lo largo de los afios:
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1.- Para poder obtener un resultado mas real de la situacion del mercado para el sector
gastronomico, con base al estado financiero previo de los 3 afios anteriores, se aspira un aumento
total del 30% estimando un 10% para cada afio estudiado, teniendo en cuenta las grandes

problematicas nacionales para el comercio en general durante dicho periodo.

2.- El mayor objetivo es alcanzar la mayor calidad en el producto y la buena atencion para

enlazar una perfecta venta.

3.- Cuando de estrategias de marketing se trata, una buena oferta no puede faltar, por tal

motivo, se propone implementar una familiarizacidn excelente en los préximos 5 afios.

4.-. Este mercado gastrondmico puede estar saturado, pero siempre se lucha para conquistar
nuevos espacios en el sector, buscando impedir que la competencia los despoje de buenos clientes.
Es necesaria una planificacion de éxito para la penetracion en el mercado como una buena opcion,

ya gue servira para posicionarse ante competidores que ofrezcan productos similares.



CAPITULO V. LA ESTRATEGIA DEL NEGOCIO

5.1 Formulacion de la estrategia

5.1.1 Matriz FODA cruzada (MFODA)

Tabla 3. Matriz FODA Cruzada (MFODA)

OPORTUNIDADES
APROVECHARLAS

AMENAZAS
SUPERARLAS

*Aprovechamiento del entorno
*Menu adaptado al cliente
*Excelente ubicaciéon
*Generacién de empleo

*Plan de desarrollo de mercado
*Automatizacidn de procesos

*Encarecimiento de materia prima
*Competencia

*Crisis Econémica

*Incremento de impuestos

*Excelente entorno laboral
*Comida de alta calidad
*Precios Accesibles
*Amplia gama de Clientes
*Publicidad efectiva

clientes

*Estudios de mercado
*Mejorar en el negocio
*Programar nuevos platillos

FORTALEZAS ESTRATEGIAS FO ESTRATEGIAS FA
OPTIMIZARLAS (Estrategias de (Estrategias
Crecimiento) defensivas)
*Conocimiento sobre el negocio *Realizar alianzas estratégicas | *Desarrollar indicadores de
~Equipo de trabajo diverso *Aumentar la cartera de | gestidn

*Posicionar productos
*Formacion de atencion al
cliente

DEBILIDADES ESTRATEGIAS DO ESTRATEGIAS DA
MINIMIZARLAS (Estrategias de (Estrategias de
Reorientacion) Supervivencia)

*Costos de operacion
*Innovacién en Marketing
*Pocos empelados
*Evaluacion del desempefio

*Desarrollo un plan de gestion
*Evaluacién del personal
*Actualizar  catalogo de
platillos
*Ejecutar los
marketing

procesos de

*Eliminar campafias obsoletas
*Descontinuar platillos que no
tiene n salida

Fuente: Elaboracion Propia (2023)

36
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5.1.2. Matriz Interna — Externa (MIE)

Para Guerras & Navas (2007), el analisis interno y externo concreta los puntos fuertes y
débiles de la empresa y sus alrededores para poder evaluar su potencial y definir la estrategia a
elegir; asimismo poder desarrollar su actuacion frente a la competencia y cumplir con los

objetivos; se obtiene lo siguiente:

Tabla 4. Resumen MEFE y MEFI

Matriz Resultado
MEFE 2.64
MEFI 3.05
Fuente: Elaboracion Propia (2023)
Tabla 5. Matriz Interna — Externa
4 3 2 1
3 | I 1l Crecer y construir
2,64
2 v \Y VI Matriz Retener y mantener
Externa
1 VIl Vil IX Eliminar o desinvertir
3.05 matriz Interna
Fuente: Elaboracion Propia (2023)
5.1 Seleccién de la estrategia
5.2.1. Matriz de estrategias Vs objetivos estratégicos
Tabla 6. Matriz de estrategias vs objetivos estratégicos
Objetivos estratégicos Incrementar Reformar el Obtener un Implementar
las modelo margen de un modelo de
estadisticas de operacional ganancia cobranzas mas
ventas anuales para superior al efectivo para
un 30% en incrementar la ~ 60% con los evitar

comparacién a  produccion en planes pérdidas.
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los Gltimos 3 comparacion estratégicos
Estrategias afios (2.022- de afios de
2.021-2.020). anteriores promociones,
descuentos y
mejoria en
calidad de
Servicios.
Desarrollo un plan de gestién X X X X
Desarrollar y actualizar catalogo de platillos X X X
Emprender una politica intensiva de
penetracion en las redes sociales y Ejecutar los X X

procesos de marketing

Fuente: Elaboracion Propia (2023)

5.2.2. Estrategias seleccionadas

Luego de analizar los distintos criterios de las estrategias planteadas, se seleccionan
aquellas que han resultado més factibles y que, ademas, guardan un nivel de afinidad entre ellas y
respecto a los objetivos estratégicos de la organizacion, Toda empresa necesita definir la manera
por la cual regira su plan de trabajo para lograr los objetivos que se plantearon: Aprovechar de las
instalaciones, Ofrecer otro tipo de servicio, Aumentar las ventas , Fortalecer la calidad en el

servicio y Ofrecer verdaderas camparias publicitaria
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CAPITULO VI. PROPUESTA DE IMPLEMENTACION

6.1 Plan funcional de marketing
6.1.1. Situacion actual de la gerencia de marketing

El concepto de negocio del Restaurante el cimarrdn, nace desde la inspiracion de comida
con estilo y elegancia de las grande ciudades, orientado en la combinacion de la comida clasica
con la andina, generando una mezcla para satisfacer el gusto de las personas que viaja al estado
Trujillo, especificamente al Municipio Valera, a través de los afios su oferta de platillos a
evolucionado, ofreciendo servicio ejecutivo por el poder adquisitivo de los clientes, también el
plato a la carta y el deliveris para la facilidad de su consumo. Sin embargo, esto ha cambiado
mucho, afectando el buen desenvolvimiento y las ganancias del restaurante, varios platos ya no se
vendes, algunos comentarios negativos sobre el servicio, el constante cambios de los precios ha

afectado el posicionamiento del Restaurante

Para recolectar informacién y poder realizar un analisis actual de la gerencia de Marketing
del Restaurante Cimarron, se toma en cuenta todo su contexto como el cliente, el consumidor y el
publico, para poder visualizar que oportunidades se tienen para convertirla en fortalezas de
mercadeo, se caracteriza por ser un analisis sistematico de todo lo relacionado con el restaurante,
esto permitird tomar acciones de mercadeo, para la mejora del proceso, fortalecimiento el
posicionamiento o el grado en que el restaurante puede lograr para su marca, o producto los
atributos la preferencia por parte de un determinado grupo, para influyendo sobre el consumidor

reaccionado a su favor, ya que es producto se adecua a sus expectativas y lo satisfacen. La
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segmentacion juega un papel muy importante, porque permite dividir el mercado en grupos

homogéneos, esto orientara las acciones de mercadeo siendo totalmente asertivo.

Estando consciente de como esta el restaurante, donde se esta claro hacia donde va, que
pretende con el plan de mercadeo, optimizando los recursos, analizando el entorno empresarial
vinculado a aspectos econdmicos, politicos, legal, social y cultural con respecto al sector
empresarial donde compite, los distintos clientes, proveedores, productos sustitutos, competencia
actual y potencial, esto permitira visualizar las amenazas actuales y futuras de la empresa. Con el
analisis interno se determinan las fortalezas y debilidades con las que se afrontara dicho entorno,
para la consecucion de los objetivos propuestos, tomando decisiones estratégicas en cuanto a

producto, canales de distribucion, entre otros.
6.1.2. Objetivos de marketing

e Diagnosticar la situacion actual del Restaurante el Cimarrdn para la efectividad del plan de
marketing.

e Caracterizar el publico objetivo a quien va dirigido el plan de marketing partiendo de las
necesidades del mercado logrando con esto fidelizar al cliente.

e Generar estrategias funcionales para el plan de marketing de mercadeo para lograr el
posicionamiento del Restaurante el Cimarrén a partir de las necesidades que presenta el

mercado para aumentar las ventas.
6.1.3. Acciones estratégicas de marketing

En los capitulos anteriores se analizo al restaurante el Cimarrén, se pudo evidenciar que
cuenta con dos tipos de clientes, los turistas y los clientes asiduos o regulares a partir de ahi se

deben generar:
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Acciones estrategias de posicionamiento; este tipo de estrategia va vinculado al foco
principal, de un mercado saturado, tomando en cuenta la variedad de establecimientos
gastronomicos, y estilo de vida, aqui las acciones son muy importantes porque se toma en cuenta
las emociones del cliente ya que distinguen las experiencias de cada uno, basado en consumidores

como lo son los turistas, los consumidores locales que han sido fiel durante muchos afos.

Acciones de estrategias de competencia, existe diversidad de restaurantes alrededor, lo
importantes ofrecer variedad de platos sin perder la originalidad que caracteriza al Restaurante El

Cimarrdn; con un buen precio del producto para los clientes que son el objetivo de estas acciones.

Acciones para mejorar o realizar un adecuamiento del local, con suficiente identidad
corporativa para atraer visualmente al consumidor, aprovechando todos los espacios. Acciones
estratégicas para el redisefio de los uniformes, para la optimizacion de la imagen corporativa y el

entusiasmo de los trabajadores, motivandoles a realizar un trabajo excelente.
6.1.4. Presupuesto

Tabla 7. Presupuesto del plan funcional de marketing

PLAN DE Costo ~ o o ~ o
MARKETING Recursos unitario An$? 1 An$o 2 An$f) 3 An$o 4 An$o 5
F— ) ®) ®) ®) ®) ($)
Acciones de Contrato de $300,00 $300,00 $300,00 $300,00 $300,00 $300,00
estrategias de Impulsadores.
Posicionamiento.
Contrato de $250,00 $250,00 $250,00 $250,00 $250,00 $250,00
Community
manager.
Disefio de $50,00 $50,00 $50,00 $50,00 $50,00 $50,00
Afiches.
Acciones de Ofrecer variedad  $1.000,00 $1.000,00 $1.000,00 $1.000,00 $1.000,00 $1.000,00

Estrategias para  de Platillos

la Competencia
Adecuacion $200,00  $200,00  $200,00  $200,00  $200,00  $200,00
precio del
producto
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(Americano /

Criollo)
Acciones para Contrato de $150,00  $150,00  $150,00  $150,00  $150,00  $150,00
mejorar los disefiador para la
espacios del imagen
restaurante corporativa
Contrato de $500,00  $500,00  $500,00  $500,00  $500,00  $500,00

empresa textil
para el redisefio
de uniformes
TOTAL ($) $2.450,00 $2.450,00 $2.450,00 $2.450,00 $2.450,00

Fuente: Elaboracion Propia (2024)

6.1.5 Ejecucion de tareas del plan de marketing.

Una vez definido el plan de marketing, es necesario realizar la ejecucién, esto se debe
realizar conjuntamente con el vison del restaurante; al mismo tiempo realizando el control de las
acciones concretas, esto bajo una supervision constante para ir evidenciando el logro de cada
accion, Esta ejecucion se verificara a través de la aplicacion de una encuesta para medir la
satisfaccion del cliente; controlar el nimero de personas que se interesan en la redes al publicar
los servicios y los platillos, visualizar el ingreso a través de las ventas, manejar la informacién de

los nuevos clientes.
6.2 Plan funcional de operaciones.
6.2.1. Situacion actual de la gerencia de operaciones

La gerencia de operaciones del restaurante, se encarga de implementar los procesos y
correctivos, sus labores especificas son formular estrategias, para mejorar el rendimiento, comprar
material asegurando el cumplimiento de las normas. Garantizar que todas las operaciones se lleven
a cabo de un modo apropiado y rentable. En el restaurante se presentan debilidades en los procesos
de operatividad, no se compra materia prima directamente del productor, la mayoria de las veces

se comprar a tercero, no existe inventario de materiales, la supervision del almacén no se realiza
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periédicamente, normalmente lo realizan de forma trimestral; el control de calidad es realizado sin

tomar en cuenta al consumidor.
6.2.2. Objetivos de operaciones

e Reconocer las oportunidades para el fortalecimiento de los procesos de cada departamento
del Restaurante El cimarron.

e Garantizar la eficacia y eficiencia maxima de los recursos del restaurante ya que tiene la
responsabilidad de potenciar los resultados de la organizacién, sin alterar los costos que
cada proceso implique.

e Asegurar el buen desarrollo de las operaciones para optimizar precios que llevan a cabo

cada equipo de trabajo que cumpla con sus metas de manera oportuna.
6.2.3. Desarrollo de la estrategia de operaciones

Acciones estratégicas de operaciones para identificar las oportunidades; las oportunidades
forman parte de la Matriz FODA, como se describié en capitulos anteriores; aprovechamiento del
entorno, menu adaptado al cliente, excelente ubicacién, generacion de empleo, plan de desarrollo
de mercado y automatizacion de procesos. La oportunidad empresarial presenta distintas
magnitudes, hasta un cambio pequefio favorece la empresa, sin embargo, la oportunidad es
funcional, esta caracteriza por un determinado tiempo por un contexto particular, pero conforme

avanza el tiempo dicho va cambiando su vigencia, por ello es necesario su contaste seguimiento.

Acciones estratégicas operacionales para garantizar la maxima eficiencia de los recursos
del restaurante, se debe monitoria la satisfaccion del cliente, esto permitira conseguir una

experiencia positiva, priorizando factores, tales como, el momento en el que hacen la reserva, el
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servicio, el ambiente y la comida, esto se logra monitoreando las redes y tomando en cuenta los

indicadores de rendimiento.

Acciones estratégicas de operaciones para optimizar los precios de la comida y reducir el
desperdicio de alimentos, cumplir la normativa en la manipulacion de alimentos y mantener los
costos bajo control es algo fundamental en las cocinas de todo restaurante. Llevar el control del
inventario, gestionar a los proveedores y supervisar los alimentos a través de la gestion de
inventarios de cocina, gestion de proveedores, y conseguir asi comprar mejor en tiempo real a

medida que se piden los alimentos, para gestionar eficazmente un restaurante.
6.2.4. Presupuesto

Tabla 8. Presupuesto del plan funcional de operaciones

PLAN DE Costo ~ ~ ~ ~ ~
OPERACIONES Recursos unitario ($) Anﬂ;) ! Anﬂ? 2 An$? 3 Anﬂ? 4 An$o °
ACCIONeS 3) ®) ®) ®) ®)
Acciones de Redisefio de $200,00 $200,00  $200,00  $200,00  $200,00  $200,00
estrategias para ~ Menu.
identificar
oportunidades Mejorar la $250,00 $250,00  $250,00 $250,00  $250,00  $250,00
cadena de
suministro.
Acciones de Monitoreo para  $350,00 $350,00  $350,00  $350,00  $350,00  $350,00
Estrategias para  la satisfaccion
la méxima del cliente.
eficiencia
Servicio $800,00 $800,00  $800,00  $800,00  $800,00  $800,00
Programador
Pagina Web.
Acciones para Actualizacion $150,00 $150,00  $150,00  $150,00  $150,00  $150,00
mejorar para de Inventario.
optimizar
precios. Compra de $1.000,00 $1.000,00 $1.000,00 $1.000,00 $1.000,00 $1.000,00
alimentos
TOTAL (3$) $2.750,00 $2.750,00 $2.750,00 $2.750,00 $2.750,00

Fuente: Elaboracion Propia (2024)
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6.2.5 Ejecucion de tareas del plan de operaciones.

Una vez definido el plan de operaciones, es necesario realizar la ejecucion, esto se debe
realizar conjuntamente con el mision del restaurante; al mismo tiempo realizando el control de las
acciones concretas, esto bajo una supervision constante para ir evidenciando el logro de cada
accion, Esta ejecucion se verificara a través de la aplicacion de una encuesta para medir la
satisfaccion del cliente; controlar el numero de personas que se interesan en la redes al publicar
los servicios y los platillos, visualizar el ingreso a través de las ventas, manejar la informacion de

los nuevos clientes.
6.3 Plan funcional de recursos humanos
6.3.1. Situacion actual de la gerencia de recursos humanos

Es necesario optimizar la produccion y funciones de cada miembro del equipo en el
restaurante, delegar funciones y tener un manual; esto va a permitir que cada persona o trabajador
de la empresa, cumpla con sus funciones las cuales son o deben ser muy especificas, por lo tanto,
esto permitird brindar un mejor servicio, para ser mas eficientes en cada area y sobre todo mejorar
el organigrama del restaurante. EI Cimarrén cuenta con poco personal pero que ha demostrado
eficiencia al realizar cada una sus funciones, la ventaja competitiva se basa en la experiencia y en
la calidad de atencidn que ofrece el restaurante, siendo los mas representativos la confortabilidad

de los espacios lo que permite mantener los precios.
6.3.2. Objetivos de recursos humanos

e Identificar los elementos relevantes para el desarrollo de competencias del personal para el

fortalecimiento de la competitividad de la compafiia.
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e Diagnosticar los procesos actuales del area de Recursos Humanos y su capacidad para
responder a los desafios y problemas de la empresa.
e Caracterizar los requerimientos de desarrollo para responder al objetivo principal de la

propuesta estratégica de recursos humanos con base en el objetivo general de este proyecto.
6.3.3. Estrategias

Tomando en cuenta que uno de los puntos como lo es el desarrollo de competencias, es
importante analizar cuales son las mas valoradas en los perfiles del ambito gastronémico, siendo
este un sector de gran exigencia esta ligado estrechamente al concepto de servicios de calidad, lo
cual debe ser un objetivo prioritario de una empresa del sector de cara a la cliente vinculada a la

innovacion, competencia que delimita la ventaja del negocio a través de competencias creativas.

Por otro lado, la calidad de chefs con los que cuenta el restaurante debe ser considerada
una ventaja competitiva sostenible, por el grado de fidelizacion y el compromiso evidenciado, asi
como por su reconocimiento, resultando un elemento dificil de imitar por los competidores. Esta
posicidn es clave para el restaurante vinculada a generar estrategias de retencion, asi mismo, la
creatividad y capacidad de innovacion conocida en todos los aspectos de la organizacién, asi como
el nivel de compromiso y fidelizacion, se podrian considerar también una ventaja competitiva

sostenible.

Cabe destacar que la capacidad de gestion y liderazgo que se requiere en los responsables
de cada area representa una desventaja competitiva, al no cubrir las necesidades de la organizacion,
por la ausencia de programas de formacion y capacitacion estructurados que permitan cubrir las

brechas de desarrollo de las competencias.
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6.3.4. Presupuesto

Tabla 9. Presupuesto del plan funcional de Recursos Humanos.

PLAN DE Costo ~ ~ ~ ~ ~
OPERACIONES Recursos unitario ($) A&; ! A?$O) 2 A?S?) 3 A?S?) 4 A?s?) >
Acciones
Capacitacion del  Talleres. $500,00 $500,00  $500,00  $500,00  $500,00  $500,00
personal
Captacion de $300,00 $300,00  $300,00  $300,00  $300,00  $300,00
Nuevos
Talentos.
TOTAL ($) $800,00  $800,00  $800,00  $800,00  $800,00

Fuente: Elaboracion Propia (2024)

6.3.5 Ejecucidn de tareas del plan de operaciones.

Una vez definido el plan de Recursos Humanos, es necesario realizar la ejecucion, en
primer lugar, se debera describir los puestos de trabajo, funciones, tareas y nimero de personas
que ocupara cada area o departamento, los requisitos en cuanto a conocimiento de cada potencial
persona a contratar, actitudes, experiencia, edad y habilidades. Para establecer el perfil del equipo
directivo, es fundamental determinar su curriculo, su formacion académica, experiencia laboral,
aptitudes, logros y funciones. También se deben delegar precisamente los puestos, las tareas de
cada puesto de trabajo y la cantidad de horas que se requieren para llevar a cabo dichas funciones.
Esto ayudard a conocer el numero de empleados que requiere la empresa para

(repositorio.uvm.edu.ve) operar y el horario que se aplicara.
6.4 Plan de responsabilidad social empresarial (RSE)
6.4.1. Situacion actual de la RSE

Los programas de RSE, por lo general presentan algunas dificultades, esto por estar
permanentemente anclado al valor agregado de cada organizacion, ademas la innovacion les

permite transformarse, sin duda alguna la responsabilidad social empresarial en los ultimos
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tiempos ha tomado mucha relevancia porque se le da mayor impacto a su grupo objetivo, pero adn
falta por alcanzar su verdadera mision, contribuir con la sostenibilidad para mejorar la calidad de
vida de todos los involucrados con esta organizacion; no debe verse como una obligacion sino

como un compromiso.

El restaurante cimarron, pretende con esto, humanizarse, es decir optimizar una gestion
méas humanizada, en la actualidad cumple medianamente con sus trabajadores, con el ambiente y
con la normativa legal, sin embargo provee una ambiente positivo, ya que ofrece salarios justos,
en algunos les da propuesta de profesionalizacion, es un restaurante inclusivo, no solo toma en
cuenta lo moral sino también la productividad, siempre busca disminuir contaminacion por

desechos, constantemente se preocupa por la confianza a sus clientes.

6.4.2 Objetivos de RSE

e Implementar una politica de reduccion de residuos para la disminucion de la contaminacion
medioambiental.

e Fomentar la concienciacion social a través de las redes sociales para de la filosofia del
restaurante.

e Proporcionar oportunidades de trabajo a empelados con alguna discapacidad para favorecer
la inclusion.

e Apoyar a los pequefios productores locales que proporcionan alimentos frescos

favoreciendo la realizacion de platillos organicos.
6.4.3. Actividades de RSE

Generar un impacto positivo en la comunidad al implementar practicas o politica de

reduccidn, reducir la cantidad de alimentos que se desperdician a través de la donacion, utilizar las
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sobras en la generacion de otros platillos, otras perspectivas es la produccion de compost como

abono organico.

Mejorar la reputacion a través de nuestra filosofia como restaurante fortaleciendo la
conciencia ambiental a través de las redes sociales, participando en eventos sociales, ofrecer

descuentos a grupos comunitarios locales

Aumentar la motivacion al proporcionar oportunidades de trabajo a personas con una
condicion o discapacidad ofreciendo politicas de contratacion inclusivas libre de discriminacion,

es decir igualdad de oportunidades para todos

Fomentar la innovacion en el restaurante, para buscar soluciones sistematizadas, creativas

y fluidas, vinculadas a la eficiencia y rentabilidad.

6.4.4. Presupuesto

Tabla 10. Presupuesto del plan RSE

PLQI(\:lcli?)Eer\)SE Recursos uﬁﬁztr?o Afio 1 Aflo 2 Afio 3 Aflo 4 Aflo 5
$) (%) (%) (%) (%) 6)

Politicas de Platillos Nuevos ~ $600,00  $600,000 $600,00  $600,00  $600,00  $600,00

Reduccion Compost

Mejorar Eventos $1.000,00 $1.000,00 $1.000,00 $1.000,00 $1.000,00 $1.000,00

Reputacion

Redes Sociales $800,00  $800,00  $800,00  $800,00  $800,00  $800,00
Aumento de la Oportunidades $150,00  $150,00  $150,00  $150,00  $150,00  $150,00
Motivacion de Trabajo

Contrato de
trabajo excelente  $500,00  $500,00  $500,00  $500,00  $500,00  $500,00
TOTAL ($) $3.050,00 $3.050,00 $3.050,00 $3.050,00 $3.050,00

Fuente: Elaboracion Propia (2024)
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6.4.5. Ejecucion de tareas del plan de RSE.

La ejecucion de plan RSE, permitira llevar a cabo las actividades programas para una
verdadera gestion social del restaurante, mas alla de los beneficios director del restaurante esto
permitira generar un impacto en la comunidad local, fidelizar a los clientes al realizar acciones de
bienestar con la imagen corporativa del cimarron. Se pondra en practica cada una de las actividades
propuestas en la parte anterior, realizando con cuidado y de manera sistematizada estas estrategias

de éxito social.

6.5 Plan funcional de finanzas y evaluacion financiera
6.5.1. Situacion actual de la gerencia financiera

La situacion financiera actual del restaurante, estd basado en la realizacion de un
diagnostico tanto econémico como financiero, este basamento llevo un tratamiento metodolégico
de la situacion inicial al analizar, evaluar y controlar cada actividad que desarrolla el restaurante
(Posada y Grisales, 2021). Al evaluar el desempefio financiero en determinado periodo
identificando condiciones para un mayor rendimiento, con una comparacion con otras empresas

del mismo ramo que poseen criterios similares.

Cabe destacar que una buena gestion financiera ayuda a la empresa a logra sus objetivos
para que crezca de manera sostenible y evitar riesgos financieros, el restaurante no cuenta con una
planificacién tiene proyectos, pero no los ejecuta, sino tiene una planificacion entonces el control
es deficiente, la comunicacidn no es asertiva, incumplimientos de normativas legales se evidencia

dificultad en la gestién financiera.



6.5.2. Objetivos de finanzas

o1

Desarrollar un plan financiero que permita la visualizacion de manera inmediata los riesgos

financieros.

Optimizar la comunicacién a través de talleres de formacion en el restaurante

mensualmente.

Formar un equipo especifico sobre los conocimientos necesarios para gestionar los recursos

financieros del proyecto.

6.5.3. Inversion en activos (fijos e intangibles). Depreciacion y amortizacion 2024-2028

Se presenta las inversiones de la empresa tanto del inicio de actividades, asi como del

periodo proyectado.

Tabla 11. Inversion en activos (fijos e intangibles) 2024-2028.

) Inicio de Vida (%)
Inversiones Actividad 2024 2025 2026 2027 2028 Otil . Amort.
ACTIVO NO
CORRIENTE
(A)

Mobiliario $10.000,00 $2.000,00 $10,00 10%
Equipos $5.000,00 $1.000,00 $500 20%
Expertos $800,00 $200,00 $5,00 20%
Tazas Y Platos $500,00 0%
TOTAL NO

CORRIENTE $16.300,00 $0,00 $0,00 $3.200,00 $0,00 $0,00

ACTIVO

CORRIENTE

(B) |

Capital De

Trabajo $2.000,00

Reserva Por

Ampliacion $10.000,00

TOTAL $10.000,00

CORRIENTE



TOTAL

INVERSION  $22.000,00

(A+B)

$0,00

$3.200,00

$0,00

$0,00

52

$0,00

Fuente: Elaboracion Propia (2024)

Se observa la inversion al inicio de actividades fue de 22.000,00% la cual se realizo con

fondos propios, también se observa como para el tercer afio hay una reinversion en los activos no

corrientes.

6.5.4. Proyeccion de ventas 2024-2028

Tabla 12. Proyeccién de ventas 2024-2028

VENTAS / INGRESOS 2024 2025 2026 2027 2028
unidades $18.000,00 $17.000,00 $17.000,00 $18.000,00 $19.000,00
Platillos Criollos precio $15,00 $16,00 $16,00 $17,00 $17,00
ingresos $270.000,00 $272.000,00 $272.000,00 $306.000,00 $323.000,00
unidades $18.000,00 $17.000,00 $17.000,00 $18.000,00 $19.000,00
Platillos Americanos precio $15,00 $15,00 $15,00 $16,00 $17,00
ingresos $270.000,00 $255.000,00 $255.000,00 $288.000,00 $323.000,00
unidades $10.000,00 $11.000,00 $11.000,00 $12.000,00 $13.000,00
Desayunos precio $12,00 $12,00 $12,00 $13,00 $13,00
ingresos $120.000,00 $132.000,00 $132.000,00 $156.000,00 $169.000,00
unidades $5.000,00 $6.500,00 $8.500,00 $11.500,00 $14.400,00
Café precio $3,00 $3,00 $4,00 $4,00 $4,00
Ingresos $15.000,00 $19.500,00 $34.000,00 $46.000,00 $57.600,00
unidades $7.500,00  $9.750,00  $12.600,00 $16.380,00 $21.294,00
Jugos precio $3,00 $3,00 $4,00 $4,00 $4,00
Ingresos $22.500,00 $29.250,00 $50.400,00 $65.520,00 $85.176,00
unidades $3.000,00 $3.900,00 $5.070,00 $6.591,00 $8.568,30
Exquisiteses precio $5,00 $5,00 $6,00 $6,00 $6,00
ingresos $15.000,00 $19.500,00 $30.420,00 $39.546,00 $51.409,80
unidades $2.000,00  $3.000,00  $3.500,00  $4.000,00  $5.000,00
Licores Digestivos precio $20,00 $20,00 $25,00 $25,00 $25,00
Ingresos $40.000,00 $60.000,00 $87.500,00 $100.000,00 $125.000,00
TOTAL INGRESOS $700.000,00 $719.000,00 $746.500,00 $850.000,00 $940.000,00

Fuente: Elaboracion Propia (2024)
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Se observan los productos ofrecidos por la empresa y las proyecciones de los aumentos

anuales y lo que se espera vender y ganar para cada afo estudiado.

6.5.5. Proyeccion de costos y gastos operativos 2024-2028

Tabla 13. Proyeccion de costos 2024-2028

COMPRAS /SUMINISTROS 2024 2025 2026 2027 2028
Elaboracion Plato  unidades 18.000,00 17.000,00 17.000,00 18.000,00 19.000,00
Crieollo precio 10,00 10,00 10,00 12,00 12,00
Costes 180.000,00 170.000,00 170.000,00  216.000,00 228.000,00
Elaboracion Plato  unidades  18.000,00 17.000,00 17.000,00 18.000,00  19.000,00
Americano precio 10,00 10,00 10,00 12,00 12,00
Costes 180.000,00 170.000,00 170.000,00 216.000,00 228.000,00
Elaboracion De unidades  10.000,00 11.000,00 11.000,00 12.000,00  13.000,00
Desayunos precio 6,00 6,00 7,00 7,00 8,00
costes 60.000,00 66.000,00 77.000,00 84.000,00 104.000,00
Café unidades 5.000,00 6.500,00 8.500,00 11.500,00 14.400,00
precio 1,50 1,50 2,00 2,00 2,00
costes 7.500,00 9.750,00 17.000,00 23.000,00  28.800,00
Jugos unidades 7.500,00 9.750,00 16.380,00 16.477,50 21.420,75
precio 1,50 1,50 2,00 2,00 2,00
costes 11.250,00 14.625,00 32.760,00 32.955,00  42.841,50
Exquisiteses unidades  3.000,00 3.900,00 5.070,00 6.591,00 8.568,30
precio 2,50 2,50 3,00 3,00 3,00
costes 7.500,00 9.750,00 15.210,00 19.773,00 25.704,90
Digestivos unidades  2.000,00 3.000,00 3.500,00 4.000,00 5.000,00
precio 10,00 10,00 15,00 15,00 15,00
costes 20.000,00 30.000,00 52.500,00 60.000,00 75.000,00
unidades 0,00 0,00 0,00 0,00
precio 0,00 0,00 0,00 0,00
costes 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
TOTAL COSTES 387.500,00 379.750,00 407.710,00 511.773,00 556.704,90

Fuente: Elaboracion Propia (2024)

Se puede observar los costos que se generaran para poder realizar las ventas de la tabla

anterior, los ingresos de ventas duplican estos costos.
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Tabla 14. Proyeccion de gastos operativos 2024-2028

PERSONAL DATOS 2024 2025 2026 2027 2028
Salario medio mensual 100 7.200,00 7.920,00 10.164,00 11.180,40 14.055,36
Incremento salarial 10,00%

anual

N° de empleados afio 1
N° de empleados afio 2
N° de empleados afio 3
N° de empleados afio 4

N° de empleados afio 5
% coste Seguridad

0 N N o O

13,00%  $936,00 $1.029,60  $1.321,32  $1.453,45  $1.827,20

Social

Total gastos de personal $8.136,00 $8.949,60  $11.48532 $12.633,85 $15.882,56
ALQUILER

Alquiler mensual $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00

Subida anual prevista en %

OTROS GASTOS

Utensilios 200 $2.400,00  $3.360,00 $4.704,00 $6.585,60  $9.219,84
Servilletas 500 $6.000,00  $8.400,00 $11.760,00 $16.464,00 $23.049,60
Cucharas 200 $2.400,00  $3.360,00 $4.704,00 $6.585,60  $9.219,84
Materia Prima 1.000,00 $12.000,00 $16.800,00 $23.520,00 $32.928,00 $46.099,20
Proteinas 1.000,00 $12.000,00 $16.800,00 $23.520,00 $32.928,00 $46.099,20
Frutas Y Verduras 1.000,00 $12.000,00 $16.800,00 $23.520,00 $32.928,00 $46.099,20
Internet 30 $360,00 $504,00 $705,60 $987,84 $1.382,98
OS/:Jblda media anual en 40,00%

TOTAL OTROS GASTOS $47.160,00 $66.024,00 $92.433,60 $129.407,04 $181.169,86
TOTAL GASTOS $55.296,00 $74.973,60 $103.918,92 $142.040,89 $197.052,41

Fuente: Elaboracion Propia (2024)
Aunqgue se resten también los gastos operativos de esta tabla, a los ingresos por venta, se

siguen teniendo buenas ganancias.

6.5.6. Calculo del capital de trabajo 2024-2028

El simulador financiero nos ofrece los resultados del capital del trabajo con el que se cuenta

anualmente, el cual es calculado restando el Activo Corriente menos el Pasivo corriente.
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Tabla 15. Capital de trabajo 2024-2028

Afi0s 2024 2025 2026 2027 2028
Capital de 182.310,10  363.757,71 526.031,13 659.044,03 787.255,63
Trabajo

Fuente: Elaboracion Propia (2024)
Se puede ver como se cuenta con un buen capital de trabajo para cada afio el cual aumenta

exponencialmente, mas adelante veremos si es suficiente para cubrir las necesidades de la empresa.

6.5.7. Estructuray opciones de financiamiento 2024-2028

El Restaurant el Cimarron, desde sus inicios de actividades ha utilizado financiamiento
propio dada las dificultades de obtener créditos actualmente en el pais, es por eso que obtenemos

una financiacion inicial de 22.000,00$. Reinvirtiendo luego de las ganancias propias.

Tabla 16. Estructura y opciones de financiamiento 2024-2028

FINANCIACION IN '/Sg DE 2024 2025 2026 2027 2028
Recursos Propios $22.000,00 $2.000,00
Prestamos
TOTAL FINANCIACION $22.000,00  $0,00 $0,00 $2.000,00 $0,00 $0,00
~Inversion $22.000,00  $0,00 $0,00 $3.200,00 $0,00 $0,00
COMPARACION L
Financiacién $22.000,00  $0,00 $0,00 $2.000,00 $0,00 $0,00

Fuente: Elaboracion Propia (2024)

6.5.8. Estado de resultado proyectado 2024-2028.

Se presenta ahora el Estado de resultado, para el periodo estimado, teniendo en cuenta
todos los factores necesarios en el mismo. Cabe destacar que la empresa cuenta con local propio

por lo que no debe gastar en alquiler.

Tabla 17. Estado de resultado proyectado 2024-2028

CUENTA DE RESULTADOS 2024 2025 2026 2027 2028




56

Ventas 700.000,00 719.000,00 746.500,00 850.000,00 940.000,00
Aprovisionamiento 387.500,00 379.750,00 407.710,00 511.773,00 556.704,90
Variacion de existencias 0 0 0 0 0

Margen 312.500,00 339.250,00 338.790,00 338.227,00 383.295,10
Gastos de personal 8.136,00 8.949,60 11.485,32 12.633,85 15.882,56
Alquileres 0 0 0 0 0

Otros gastos 47.160,00 66.024,00 92.433,60 129.407,04 181.169,86
EBITDA ? 257.204,00 264.276,40 234.871,08 196.186,11 186.242,69
Amortizaciones 2.160,00 2.160,00 2.600,00 2.600,00 2.600,00
EBIT ? 255.044,00 262.116,40 232.271,08 193.586,11 183.642,69
Gastos financieros 0 0 0 0 0

BAI ? 255.044,00 262.116,40 232.271,08 193.586,11 183.642,69
Impuesto sobre beneficios 61.210,56 62.907,94 55.745,06 46.460,67 44.074,24
Resultado 193.833,44 199.208,46 176.526,02 147.125,44 139.568,44
DISTRIBUCION DE BENEFICIOS

DIVIDENDO 19.383,34 19.920,85 17.652,60 14.712,54 13.956,84
RESERVAS 174.450,10 179.287,62 158.873,42 132.41290 125.611,60

Fuente: Elaboracion Propia (2024)
Se observa que los ingresos por ventas luego de restar todos los gastos, se tienen ganancias

para cada afio del periodo estudiado lo que resulta positivo para la empresa.

6.5.9. Estado de situacion financiera proyectado 2024-2028.

En el Estado de situacion financiera, podemos observar las proyecciones realizadas para la

empresa en el periodo 2024-2028, se observan el activo y el pasivo para cada afio proyectado.

Tabla 18. Estado de situacién financiera proyectado 2024-2028

BALANCE INICIO 2024 2025 2026 2027 2028
PREVISIONAL DE ACT.
ACTIVO

Inmovilizado 16.300,00 16.300,00 16.300,00 19.500,00 19.500,00 19.500,00



Amortizaciones

TOTAL ACTIVO
NO CORRIENTE

Existencias
Clientes

Tesoreria

TOTAL ACTIVO
CORRIENTE

TOTAL ACTIVO

PASIVO

Recursos propios
Reservas
Resultados
negativos
Prestamos

TOTAL NO
CORRIENTE

Proveedores
Tesoreria negativa
TOTAL
CORRIENTE

TOTAL PASIVO

16.300,00

2.000,00
0,00
10.000,00
12.000,00

28.300,00

22.000,00

0,00
22.000,00

0,00

28.300,00

2.160,00
14.140,00

200.000.000,00
0,00
218.459,41
200.218.459,41

200.300,00

22.000,00
174.450,10
0,00

0,00

196.450,10

31.849,32
0,00
31.849,32

200.300,00

4.320,00
11.980,00

200.000.000,00
0,00
399.270,04
200.399.270,04

200.400,00

22.000,00
353.737,71
0,00

0,00

375.737,71

31.212,33
0,00
31.212,33

200.400,00

6.920,00
12.580,00

200.000.000,00
0,00
561.841,54
200.561.841,54

200.500,00

24.000,00
512.611,13
0,00

2.000,00
538.611,13

33.510,41
0,00
33.510,41

200.500,00

9.520,00
9.980,00

200.000.000,00
0,00
705.407,56
200.705.407,56

200.700,00

24.000,00
645.024,03
0,00

0,00

669.024,03

42.063,53
0,00
42.063,53

200.700,00

S7

12.120,00
7.380,00

200.000.000,00
0,00
837.312,20
200.837.312,20

200.800,00

24.000,00
770.635,63
0,00

0,00

794.635,63

45.756,57
0,00
45.756,57

200.800,00

Fuente: Elaboracion Propia (2024)

Se logra observar gue existe un equilibrio financiero ya que hay balance entre activos y

pasivos.

6.5.10. Flujo de caja proyectado 2024-2028.

Se proyecta ahora el flujo de caja para cada afio, donde observa un buen flujo, con tendencia

al incremento exponencial anualmente.

Tabla 19. Flujo de caja proyectado 2024-2028.

TESORERI’A~ AL FINAL 2024 2025 2026 2027 2028

DE CADA ANO

Saldo inicial 10.000,00 218.459,41  399.270,04 561.841,54  705.407,56
+ Beneficio 193.833,44 199.208,46 176.526,02 147.125,44 139.568,44
+ Amortizaciones 2.160,00 2.160,00 2.600,00 2.600,00 2.600,00

+ Prestamos obtenidos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00



58

+ Ampliaciones de capital 0,00 0,00 2.000,00 0,00 0,00

+ Crédito de proveedores 31.849,32 -636,99 2.298,08 8.553,12 3.693,03

- Crédito a clientes 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

- Dividendos 19.383,34 19.920,85 17.652,60 14.712,54 13.956,84
- Devoluciones de préstamos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

- Inversiones 0,00 0,00 3.200,00 0,00 0,00

- Existencias 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Saldo final 218.459,41  399.270,04 561.841,54 705.407,56 837.312,20

Fuente: Elaboracion Propia (2024)

La empresa como se observa en la tabla cuenta con un buen flujo de caja anual.

6.5.11. Punto de Equilibrio 2024-2028 (En cantidades y unidades monetarias).

Se presenta el Punto de equilibrio proyectado para el periodo 2024-2028 donde se tiene el
monto obtenido por ventas, los costes variables y el margen. Como se observa, se tiene un buen
porcentaje de margen, por encima de los costes fijos, y un umbral de rentabilidad menor al de

ventas, lo que indica que se tiene un buen punto de equilibrio.

Tabla 20. Punto de Equilibrio 2024-2028

PUNTO DE
EQUILIBRIO 2024 2025 2026 2027 2028 LIMITES
Ventas (V) 700.000,00 719.000,00 746.500,00 850.000,00  940.000,00

%ftes variables 387.500,00 379.750,00 407.71000 511.773,00 556.704,90

Margen (M) 312.500,00 339.250,00 338.790,00 338.227,00 383.295,10 >CF

% Margen s/ventas 45% 47% 45% 40% 41%

Costes fijos (CF) 55.296,00  74.973,60 103.918,92 142.040,89 197.052,41 <M
Umbral 123.863,04 158.897,62 228.978,05 356.963,69 483.254,99 <V
Rentabilidad

Fuente: Elaboracion Propia (2024)

6.5.12. Indicadores de rentabilidad 2024-2028.

Se obtiene que la empresa, es rentable en el periodo estudiado segun las proyecciones

realizada, como se observa, se cumple con todos los parametros exigidos por los limites,
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obteniendo buenos resultados en términos porcentuales del ROE. Dicho esto, se estima que vale

la pena el riesgo de implementar este plan estratégico.

Tabla 21. Indicadores de rentabilidad 2024-2028

RENTABILIDAD 2024 2025 2026 2027 2028 LIMITES
Economica
Rotacion 3,49 3,59 3,72 4,24 4,68 >0
Margen 0,36 0,36 0,31 0,23 0,20 >0
Financiera
Apalancamiento 1,02 0,53 0,37 0,30 0,25 >=]1
Efecto fiscal 0,76 0,76 0,76 0,76 0,76
ROE 0,99 0,53 0,33 0,22 0,18 >0
ROE en % 98,67% 53,02% 32,90% 21,99% 17,56% >0

Fuente: Elaboracion Propia (2024)
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CONCLUSIONES

El presente proyecto de investigacion Plan estratégico para el restaurante cimarron, C.A
periodo 2024-2028, permite concluir que para cumplir con el objetivo general el cual consistio en
disefiar un plan estratégico para el Restaurante el Cimarron en los afios 2024 a 2028, enfocado en
la mejora de la imagen y percepcion del publico en general de la empresa, a través del marketing
digital garantizando la eficiencia de actividades operativas de proyeccion administrativas y
financieras esto permitid lograr el cumplimiento de objetivos en las diferentes fases del presente

trabajo.

En cuanto al objetivo, definir el modelo de negocio, caracteristicas del producto y planes
para la implementacion de la propuesta del Restaurante EI Cimarrén en los afios 2024 a 2028,
enfocado en la mejora de la imagen, fidelidad de los clientes y percepcion del pablico en general
de la empresa, a través del marketing digital. La proyeccion hasta el afio 2008, beneficiara el
cumplimiento de los objetivos, visualizados desde distintas perspectivas con la operativa de un
modelo de negocio estratégico tomando en cuenta factores que impulsan al restaurante con
componentes claves, pero totalmente de manera efectiva, es una propuesta sélida y clara, donde se
toma en cuenta la segmentacion de los clientes con caracteristicas particulares tomando en cuenta

sus gustos gastrondmicos.

Es necesario mencionar que esta identificacion de clientes, permitira a adaptar ofertas con
necesidad especificas segun cada cliente, a través de diferentes canales de distribucion como las

redes sociales, eventos a grupos comunitarios, espacios sociales, con el objetivo de buscar la
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eficiencia con interaccion asertiva. Esto incluye servicios, tarifas y fuentes de ingreso para evitar
los riesgos financieros, con un basamento de gestion humanizada eficiente para mantener la

calidad.

En cuanto a la responsabilidad social empresarial del restaurante, lo primordial es un
modelo exitoso porque se fundamenta bajo la planificacion minuciosa y su ejecucion efectiva,
adaptanosles a las necesidades del contexto en su relacion socioambiental, con dimensiones de
integralidad en la accion responsable tomando en cuenta las distintas necesidades, expectativas y
valores de los clientes, empleados y duefios del restaurante, su quehacer como interactGan, esto
significa entender y agrupar la dimension econdémica interna y externa , generar y distribuir el
valor agregado con todos, bajo condiciones de mutuo beneficio sin ser algo obligatorio sino

vinculado a la responsabilidad.
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RECOMENDACIONES

El restaurante cimarron ha logrado sostenerse en el tiempo; a pesar de los embates
economicos en Venezuela, al momento del estudio su situacién financiera permitié un margen de
utilidad para permanecer en el sector comercial, por lo tanto, se recomienda un sistema de control
financiero a la par con los objetivos de proyeccion del restaurante, que se pueda evaluar mensual
para aplicar los correctivos de manera inmediata que permita posicionarse de manera eficiente en

el mercado regional.

e Es necesario enfocarse en las necesidades e intereses de los clientes.

e Tomar en cuenta la verdadera comunicacion, como lo es la comunicacién asertiva.

e Toda empresa en este caso el restaurante debe estar al dia con los indicadores de gestion
eficiente.

o Fortalecer la planificacion financiera para una verdadera gestion sin asumir riesgo.
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ANEXOS

Anexo 1. Logotipo de Restaurante EI Cimarron.

CIMARRON

Fuente: Restaurante El Cimarron (2023)
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Anexo 2. Instalaciones del Restaurante ElI Cimarron.
—
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Fuente: Elaboracion Propia (2023)



Anexo 3. Personal de Restaurante El Cimarron.

Fuente: Elaboracion Propia (2023)
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Anexo 4. Terraza de Restaurante EI Cimarron.

Fuente: Elaboracion Propia (2023)
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Anexo 5. Publicidad en redes de Restaurante ElI Cimarron.

- ————

‘@cimarronvaleraoficial

COMIENZA
LA SEMANA CON'EL

Fuente: Elaboracion Propia (2023)
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Anexo 6. Publicidad en redes de Restaurante ElI Cimarron.

UN SANDWICH LUNCH PARA
INICIAR EL DIA'CON ENERGIA

Fuente: Elaboracion Propia (2023)
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