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“Este plan es para ti, emprendedor, que con
gran entusiasmo y esperanza tienes una
idea y deseas incursionar en la
gastronomia, abriendo un restaurante, una
cafeteria, un snack, un food truck, o lo que
sea del sector.”

iEXITO!
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1. Introduccion

Si estds pensando en abrir tu propio restaurante, lo primero que necesitas
no es una cocina equipada ni un menu increible: lo primero es tener un
plan. Un plan de negocios bien hecho es la base sobre la que vas a
construir todo lo demas. Sin él, estas caminando a ciegas.

No importa el tamafio de lo que pretendas abrir, ya sea un pequefio
negocio como un food truck, o uno grande, como un restaurante, todo
requiere un plan, y este Ebook te ayudara a hacerlo de manera correcta.

Este documento que estas por armar no es solo un requisito para buscar
inversidn o financiacién. Es mucho mas que eso. Es tu hoja de ruta. Es el
lugar donde vas a dejar por escrito como va a funcionar tu restaurante,
qué lo hace Unico, cuanta inversidn necesita y cdmo esperas que crezca
con el tiempo.

Emprender en el mundo gastrondmico es apasionante, pero también
desafiante. Hay mucha competencia, los margenes pueden ser ajustados y
el riesgo de fracaso es alto si no se toman decisiones con fundamento.
Tener tu plan bien pensado desde el inicio te va a ahorrar dolores de
cabezay te va a permitir avanzar con claridad.

Si alguna vez sentiste que armar un plan de negocios es abrumador, no
eres la/el Unica/o. Muchas personas se frenan en este punto porque no
saben por donde empezar o creen que necesitan conocimientos técnicos
avanzados.

Pero no te preocupes. Este ebook esta pensado justamente para
acompafarte paso a paso, en un lenguaje claro y con ejemplos practicos.
Acd no hay teoria complicada: hay herramientas concretas para que
puedas transformar tu idea en un negocio real y sostenible.

Al terminar este recorrido, vas a tener en tus manos un documento que
no solo te va a ayudar a convencer a inversores o bancos, sino que
también te va a servir como guia diaria para tomar decisiones, ordenar tus
ndmeros y medir el crecimiento de tu restaurante.

Asi que, si ya tienes una idea en mente, este es el momento de ponerla en
papel. Vamos a construir juntos tu plan de negocios.



2. Resumen Ejecutivo

El resumen ejecutivo es lo primero que van a leer los inversores, bancos o
socios... y a veces, también lo Unico. Por eso, tiene que ser breve, concreto
y potente. En una o dos paginas como maximo, debe explicar qué es tu
restaurante, por qué va a funcionar y qué necesitas para hacerlo realidad.

Aungue va al comienzo del documento, lo mejor es escribirlo al final,
cuando ya tengas el resto del plan definido. Aca no se trata de contar
todos los detalles, sino de transmitir una idea clara y convincente del
negocio.

éQué debe incluir este resumen?
a) Nombre y concepto del restaurante

¢Como se llama? ¢Qué tipo de comida ofrece? ¢ Qué lo hace
distinto?

Ejemplo: “La Esquina Criolla” serd un restaurante de comida
tradicional boliviana con un toque moderno, enfocado en
ingredientes locales y atencion cercana. Estard ubicado en el
centro de Cochabamba, en una zona de alto trdnsito
peatonal.

b) Propuesta de valor
éPor qué la gente va a elegir tu restaurante y no otro?

Ejemplo: Ofrecemos platos tipicos con ingredientes frescos del
mercado, a precios accesibles y con una experiencia auténtica
que conecta con la identidad cultural del comensal.

c) Publico objetivo
¢A quién va dirigido?

Ejemplo: Nuestro publico principal son trabajadores y familias
de clase media que valoran la comida casera, el buen servicio
y un ambiente comodo.



d) Ubicacion
éDonde va a estar y por qué elegiste ese lugar?

Ejemplo: Estaremos en la Av. Ayacucho, a dos cuadras del
paseo gastronomico, lo que asegura flujo constante de
potenciales clientes.

e) Inversion requerida

éCuanto necesitas para ponerlo en marcha?

Ejemplo: Se requiere una inversion inicial de USD 30.000,
destinados a alquiler, adecuaciones del local, equipamiento
de cocina, mobiliario y capital operativo para los primeros
tres meses.

f) Proyecciones financieras breves

¢Cuando estimas que el negocio sera rentable?

Ejemplo: Segun las proyecciones, alcanzaremos el punto de
equilibrio en el mes 7 y comenzaremos a generar utilidad neta
desde el mes 9.

g) Equipo clave
éQuiénes estan detras del proyecto?

Ejemplo: El emprendimiento es liderado por Ana Torres, chef
con 5 anos de experiencia en gastronomia regional, y Luis
Mujia, administrador con trayectoria en gestion de
restaurantes.

Este resumen es tu carta de presentacion. No es lugar para explicar todo,
pero si para que quien lo lea diga: “Esto tiene sentido, quiero saber mas”



3. Equipo Directivo

Un buen restaurante no solo se basa en buena comida: se sostiene con
personas capaces de gestionarlo, liderarlo y resolver los desafios del dia a
dia. Esta seccion del plan de negocio presenta a quienes estan detras del
proyecto. No se trata solo de mostrar experiencia, sino de transmitir
confianza en la capacidad del equipo para ejecutar la idea y hacerla
rentable.

é¢Qué debe incluir esta seccion?

a) Nombre y rol de cada integrante

Especifica quién hace qué. ¢ Quién sera el responsable de la cocina?
¢Quién manejara las finanzas? ¢ Quién estara al frente del salon?

b) Experiencia y formacion

Cuenta brevemente qué aporta cada persona al proyecto: afios de
experiencia, trabajos anteriores, estudios, logros relevantes. Si
alguno ya tuvo un restaurante o trabajé en uno similar, mencionarlo
refuerza la credibilidad.

c¢) Habilidades complementarias

Muestra como el equipo se complementa. Por ejemplo, uno puede
ser experto en cocina, otro en numeros, otro en atencidn al cliente.

d) Compromiso con el proyecto

Es importante aclarar si el equipo trabajara a tiempo completo, si
hay socios capitalistas o si alguno estara solo en tareas operativas.

Ejemplo:

Ana Torres — Socia fundadora y chef ejecutiva

Chef profesional con 5 afios de experiencia en cocina tradicional boliviana.
Trabajo en restaurantes reconocidos en La Paz y Sucre. Especialista en
platos regionales con enfoque en ingredientes locales. Responsable del
diseno del menu, seleccion de proveedores y supervision del equipo de
cocina.



Luis Mujia — Socio y gerente general

Licenciado en Administracion de Empresas. Dirigié durante cinco afios un
café-restaurante en Santa Cruz, logrando aumentar su facturaciéon en un
45%. Encargado de las finanzas, control de costos, atencién al cliente y
gestion general del negocio.

Camila Vargas — Consultora en marketing y comunicacion

Disefiadora grafica y especialista en redes sociales. Se encargara del
posicionamiento del restaurante en plataformas digitales, campafas de
apertura y generacion de contenido.

Esta seccion demuestra que el proyecto no es una idea improvisada, sino
que estd respaldado por personas reales, con experiencia y compromiso.
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4. Vision General del Negocio

En esta seccidn, vas a definir de forma clara y detallada qué tipo de
restaurante estas creando. Es el corazén del plan: describe la esencia del
negocio, el concepto, cdOmo va a operar y qué lo hace diferente. Aca es
donde tu idea empieza a tomar forma concreta.

éQué debe incluir?
a) Nombre del restaurante y concepto general

Cuenta como se llama tu restaurante y cudl es la idea principal. No es solo
“comida”, es una experiencia. ¢ Qué tipo de gastronomia vas a ofrecer?
éCual es el estilo del lugar? ¢Qué emociones quieres generar en el cliente?

Ejemplo:

La Esquina Criolla” sera un restaurante informal de comida tipica
boliviana, con un menu rotativo basado en ingredientes de temporada. E/
concepto mezcla tradicion y modernidad: platos conocidos, pero con una
presentacion cuidada, en un ambiente relajado, familiar y accesible.

b) Tipo de servicio

éSera un restaurante de servicio completo, autoservicio, comida para
llevar, food truck, dark kitchen, buffet, delivery o un modelo mixto? Define
claramente el formato.

Ejemplo:
Contaremos con atencion en mesa y servicio de pedidos para llevar. No se
contemplarad delivery en la etapa inicial.

c) Horarios y dias de operacion

Indica en qué dias abrira el restaurante y en qué franjas horarias. Esto
permite entender la capacidad operativa y el publico al que apuntas.

Ejemplo:

De lunes a sabado, de 12:00 a 15:00 para almuerzos y de 18:00 a 22:30
para cenas. Domingo cerrado.

11



d) Tamafio y capacidad estimada

¢Con cuantas mesas arrancas? ¢Cuadl es la capacidad maxima de atencidn
por turno?

Ejemplo:
Contaremos con 12 mesas para 4 personas, lo que permite atender a 48
clientes simultaneamente. Estimamos entre 90 y 120 cubiertos por dia.

e) Propuesta de valor diferencial

Aqui tienes que explicar qué va a hacer que los clientes te elijan por sobre
la competencia. Puede ser la calidad, el precio, |la rapidez, la experiencia,
la ubicacidn, el mend o una combinacion de todo.

Ejemplo:

Nuestro diferencial serd el enfoque en productos locales frescos, platos
tradicionales con una vuelta creativa, atencion amable y precios
accesibles. Queremos que el cliente sienta que come como en casa, pero
con calidad de restaurante.

Esta seccion responde a una pregunta clave: ¢Qué estas construyendo
exactamente y por qué va a funcionar? Cuanto mas claro y aterrizado esté
el concepto, mas facil serd planificar, ejecutar y escalar

12



5. Analisis de la Industria y del Mercado

Antes de abrir las puertas, necesitas entender con claridad dénde te estas
metiendo. Esta seccion demuestra que no estas improvisando, sino que
conoces bien el mercado gastrondmico, la competencia, el tipo de cliente
al que apuntas y las tendencias del sector. Cuanto mejor conozcas el
terreno, mejores decisiones vas a tomar.

éQué debe incluir?
a) Situacién general de la industria gastrondmica

Cuenta brevemente como esta el sector gastrondmico en tu ciudad o pais.
¢Esta creciendo? ¢Se esta recuperando después de la pandemia? éHay
mucha competencia o hay nichos aun poco explotados?

Ejemplo:

En los ultimos afios, la industria gastrondmica en Bolivia ha mostrado
sefiales de recuperacion y crecimiento, especialmente en ciudades como
Cochabamba, donde la cultura culinaria es fuerte. La demanda por
experiencias auténticas, comida casera y precios accesibles ha ido en
aumento, mientras que los modelos de negocio flexibles —como
restaurantes pequefos con atencion personalizada— estdn ganando
terreno frente a las grandes cadenas.

b) Andlisis de la competencia

Identifica quiénes ya estan ofreciendo algo parecido. ¢ Cuantos
restaurantes similares hay en la zona? ¢Qué hacen bien? ¢En qué fallan?
Este analisis no es para criticarlos, sino para entender como puedes
diferenciarte.

Ejemplo:

En un radio de 10 cuadras existen al menos cinco restaurantes que ofrecen
comida boliviana tradicional. Dos se destacan por su trayectoria, pero
tienen una imagen algo anticuada. Otro funciona con autoservicio, pero
tiene horarios limitados. “La Esquina Criolla” se diferenciard con una
propuesta renovada, atencion en mesa, ingredientes frescos y un ambiente
moderno pero cdlido.
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c) Perfil del cliente ideal

éQuién es tu cliente? Describe su edad, ocupacion, nivel de ingresos, estilo
de vida, habitos de consumo. Cuanto mas especifico, mejor. Esto te servira
para definir precios, menu y estrategia de comunicacién.

Ejemplo:

Apuntamos a personas entre 25 y 55 afos, trabajadores de oficina,
comerciantes y familias del centro de la ciudad. Buscan almuerzos caseros,
ricos y rdpidos entre semana, y una opcion relajada para cenar sin gastar
de mds. Valoran la comida fresca, el buen trato y el ambiente tranquilo.

d) Tendencias del sector

Muestra que estas al tanto de lo que esta pasando en el rubro. ¢Qué
nuevas demandas estan surgiendo? ¢ Qué modelos estan funcionando
mejor? ¢ Qué cambios trajeron la digitalizacion o la pandemia?

Ejemplo:

Las nuevas tendencias muestran una fuerte preferencia por negocios con
identidad local, opciones mds saludables, trazabilidad de los ingredientes,
atencion rdpida sin perder calidad, y presencia en redes sociales. También
hay una tendencia creciente a compartir experiencias gastronéomicas
visualmente atractivas a través de Instagram y TikTok.

Este analisis es clave para demostrar que tu restaurante no nace aislado,
sino como respuesta a una demanda real, con una propuesta pensada
para destacar entre la competencia.

14



6. Estrategia de Marketing

Puedes tener el mejor menu, la mejor ubicacién y el mejor equipo... pero
si nadie se entera de que existes, no va a servir de mucho. El marketing no
es solo publicidad: es como das a conocer tu restaurante, como conectas
con tu publico y cdmo construyes una relacion a largo plazo con tus
clientes.

En esta seccidn, vas a definir con claridad cdmo vas a atraer clientes,
como los vas a fidelizar y qué canales vas a usar para comunicarte con
ellos.

a) Posicionamiento y mensaje clave

Define cdmo quieres que el publico perciba tu restaurante. ¢ Qué quieres
que digan cuando lo recomienden? Ese mensaje debe ser claro, coherente
y repetido en todos tus canales.

Ejemplo:
“La Esquina Criolla: comida boliviana auténtica, fresca y casera, servida
con calidez.”

Este mensaje debe reflejarse en tu imagen, en tu atencion al cliente, en
tus redes y hasta en la musica del local.

b) Estrategia de lanzamiento

El momento de la apertura es critico. Necesitas hacer ruido, generar
expectativa y atraer a tus primeros comensales. Aqui detallas cémo vas a
hacerlo.

Ejemplo:

« Campania previa en redes sociales (cuenta regresiva, adelanto del
menu, fotos del local)

o Promocidén de apertura: 2x1 en platos seleccionados durante la
primera semana

« Invitacién a food bloggers o microinfluencers gastronémicos locales

« Sorteos en Instagram y Facebook previos al lanzamiento

15



c) Canales de promocion

Explica donde y cdmo vas a comunicarte con tu publico. Hoy el marketing
digital es clave, pero no descartes herramientas tradicionales si tienen
sentido para tu zona.

Ejemplo:

« Redes sociales: Instagram y Facebook para mostrar platos,
ambiente y promociones

« Google Maps y reseiias: gestion activa de perfil, fotos profesionales
y respuestas a opiniones

o WhatsApp Business: para reservas, menus y promociones
semanales

« Afiches en la zona: en tiendas aliadas o zonas de alto transito

« Boca a boca: incentivar a los primeros clientes a recomendar

d) Estrategias de fidelizacion

Una vez que alguien vino a comer, el objetivo es que vuelva y lo
recomiende. Aca indicas cdmo vas a mantener el vinculo.

Ejemplo:

o Tarjeta de fidelidad: 1 almuerzo gratis cada 10

» Encuestas de satisfaccion simples (QR en mesa) para escuchar al
cliente

o Envio semanal de menu y promociones por WhatsApp

o Celebraciéon de cumpleaiios con descuento o postre gratis

e) Presupuesto de marketing

Indica cuanto vas a destinar al area de promocion en los primeros meses.
No tiene que ser mucho, pero debe estar previsto.

Ejemplo:

Durante los primeros 3 meses se destinard un presupuesto mensual de
5150 a publicidad digital segmentada (Meta Ads), disefio de piezas
grdficas y materiales impresos para la zona.

16



Tu estrategia de marketing no tiene que ser cara, pero si coherente,
constante y alineada con tu identidad. No se trata de gritar, sino de
hablarle bien a la gente correcta.

17



7. Modelo Operativo

Un restaurante exitoso necesita mas que una buena cocina: necesita
procesos claros, personal organizado y tecnologia que facilite el dia a dia.
Esta seccidon explica como va a operar el restaurante desde adentro, y
como la tecnologia va a ayudar a mejorar la eficiencia y la experiencia del
cliente.

a) Estructura del personal

El restaurante funcionara con un equipo compacto, pero bien definido:

o Cocina: 1 chef principal, 1 ayudante de cocina, 1 lavaplatos

e Saldn: 1 encargado de turno, 2 mozos por turno

o Administracion y caja: 1 responsable (socio administrador)

o Turnos rotativos de lunes a sabado, con horarios diferenciados para
almuerzo y cena.

b) Proveedores y compras

Trabajaremos con proveedores locales seleccionados por calidad,
puntualidad y precios estables:

« Alimentos frescos: compras semanales en mercados locales

« Insumos no perecederos y bebidas: proveedor mayorista mensual

o Productos de limpieza: proveedor externo con entregas
quincenales

« Se utilizard un sistema de control de stock semanal para evitar
desperdicios y planificar el menu en funcion de la disponibilidad.

c) Control de calidad

La consistencia es clave para fidelizar al cliente. Por eso se aplicaran los
siguientes protocolos:

« Recetas estandarizadas (fichas técnicas con cantidades, pasosy
presentacion)

o Supervision directa del chef en todos los turnos

« Protocolos de higiene basados en normas sanitarias locales

« Inspecciones internas semanales y capacitacion mensual al personal
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d) Atencion al cliente

Queremos que el cliente se sienta bienvenido y atendido en todo

momento:

« Atencidn personalizada desde el ingreso al local

o Tiempo promedio de entrega: maximo 10 minutos por plato

» Satisfaccion del cliente medida mediante encuestas breves por QR

« Manejo de quejas en tiempo real: el encargado tiene autonomia
para resolver cualquier incidente al momento

e) Tecnologia en operaciones y atencion

La tecnologia sera parte integral del funcionamiento del restaurante. No
solo agilizaremos procesos internos, sino que también ofreceremos una

experiencia moderna y cdmoda para el cliente.

Tecnologias que se implementardn:

Tecnologia
Punto de Venta
(TPV)

Pantallas de
Cocina (KDS)

Pedidos y pagos
digitales en mesa

Gestidn de sitio
web

Sistema de
pedidos online

Programa de
fidelizacion
digital

Gestion de
tarjetas regalo

Funcidn
Gestion de caja, emision
de boletas, control de
ventas y medios de pago
Visualizacion en tiempo
real de los pedidos en
cocina
Posibilidad de escanear
un QR, ver el menu y
pagar desde el celular
Pagina con mend,
ubicacion, contacto y
reservas
Pedidos para retiro o
entrega (en una segunda
etapa)
Acumulacién de puntos
o descuentos para
clientes frecuentes
Venta de gift cards
digitales y fisicas

Proveedor/Plataforma
Square POS / Loyverse /
iPos

Integrado al TPV
(opcional en fase 2)

QR personalizado +
Pasarela de pago local

Webflow / WordPress

PedidosYa / Sitio web

propio

StampMe / LoyaltyLion

Plataforma integrada con
el POS
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Software de Administracion de Reservio / Eventbrite

eventos y reservas grupales o (adaptado)

catering eventos especiales

Gestion de Control de stock, MarketMan / Google

inventario rotacion de productosy Sheets (fase inicial)
alertas

Software de Registro de horas, Reloj Control + Excel /

RRHH y ndminas  asistencia, calculo de Buk o similar
sueldos

Software de Asignaciéon y rotacion de Homebase / Shifton

programacion de turnos del personal

turnos

f) Impacto de la tecnologia en la experiencia del cliente

Implementar estas herramientas no es solo una cuestidon operativa:
mejora directamente la experiencia del cliente. El TPV agiliza los pagos, las
pantallas en cocina reducen errores, los QR permiten elegir sin apuro, y los
programas de fidelidad aumentan la retencion.

Ademas, contar con una presencia digital profesional (web, redes, pedidos
online) da una imagen moderna, confiable y permite atraer a nuevos
clientes que buscan todo desde el celular.

Este modelo operativo combina personas, procesos y tecnologia para
garantizar que el restaurante funcione de manera fluida desde el primer
dia. No solo se busca eficiencia, sino también calidad constante y una
experiencia diferenciada para cada cliente.
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8. Vision Financiera y Proyecciones

Toda idea de negocio, por buena que sea, tiene que demostrar que puede
ser rentable. Esta seccidn es la que responde a las preguntas clave:

o ¢Cudnto cuesta poner en marcha el restaurante?
o ¢Cudles seran los gastos mensuales?

o ¢Cuanto se espera ganar?

o ¢En cuanto tiempo se recuperara la inversion?

No hace falta ser contador para entender esto. Lo importante es ser
realista, claro y tener todos los supuestos bien justificados.

Inversion inicial estimada

Detalla cuanto necesitas para arrancar y en qué lo vas a gastar. Separalo
en categorias.

Ejemplo de desglose de inversidn inicial:

Categoria Monto estimado (USD)
Adecuacion del local 6,000
Equipamiento de cocina 8,000
Mobiliario y decoracion 4,000
Sistema TPV y software 1,000

Marketing y publicidad inicial 1,000
Capital de trabajo (3 meses) 6,000
Licencias, permisos, seguros 1,000
Total estimado 27,000
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9. Apéndice y Documentaciéon de Apoyo

El apéndice no es obligatorio en todos los planes de negocios, pero
cuando se incluye, sirve para respaldar con evidencia concreta todo lo
gue dijiste en las secciones anteriores. Es especialmente util si estas
presentando el plan a bancos, inversores o instituciones que necesitan ver
datos verificables o mas detalle.

Este apartado no debe repetir lo que ya dijiste. En su lugar, actia como
una carpeta con documentos que complementan y fortalecen la
propuesta.

¢Qué puedes incluir en el apéndice?
a) Estudios de mercado y encuestas

Si hiciste alguna encuesta local, entrevistas a potenciales clientes, o
analisis de precios de la competencia, este es el lugar para mostrar los
resultados completos.

b) Menu tentativo con precios

Una version inicial del menu ayuda a visualizar el tipo de oferta, el rango
de precios y la légica de costos detras del ticket promedio proyectado.

c) Cotizaciones reales

« Equipamiento de cocina
« Mobiliario
« Software de gestién
o Publicidad y branding
Esto le da realismo a tu estimacion de inversion inicial.

d) Layout o plano del local

Un plano del saldn con ubicacidon de mesas, cocina, barra y bafio puede
ayudar a entender la capacidad operativa.

e) Curriculums o perfiles del equipo directivo

Especialmente si tienes socios con experiencia en el rubro, mostrar sus
antecedentes suma credibilidad al proyecto.
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f) Contratos preliminares o cartas de intencién

Si ya estds en conversaciones con proveedores, posibles socios o ya
alquilaste un local, incluir copias de estos documentos aporta seriedad.

g) Licencias y requisitos legales

Listado de tramites que vas a cumplir: licencia de funcionamiento,
manipulacién de alimentos, seguridad e higiene, impuestos, etc.

h) Proyecciones financieras detalladas

La tabla simplificada que mostraste en la seccion 8 puede venir
acompanada aqui de un Excel con proyecciones mes a mes, incluyendo
balances, flujo de caja, y punto de equilibrio.

Consejos practicos

« Organiza el apéndice por temas (operaciones, finanzas, legal,
marketing).

« Evita abrumar con informacion innecesaria. Solo incluye lo que
aporte valor o respalde datos clave.

« Sientregas el plan de forma digital, agrega enlaces internos para
que el lector pueda ir directo desde el indice al documento en el
apéndice.

Este apartado transmite profesionalismo. Muestra que no solo tienes una
buena idea, sino que hiciste la tarea: investigaste, planificaste y tienes un
plan con respaldo.

23



10. Glosario del Plan de Negocio

Este glosario relne los términos clave utilizados a lo largo del plan de
negocios. Su objetivo es facilitar la comprensién del documento,

especialmente si serd leido por personas sin experiencia directa en gestion

gastrondmica o finanzas.

Apalancamiento financiero

Uso de fondos prestados para invertir en el negocio. Bien manejado,
puede aumentar el rendimiento sobre el capital propio.

Capital de trabajo

Fondos necesarios para operar el restaurante dia a dia (pago de sueldos,
compras, servicios, etc.), sin contar la inversion inicial en infraestructura.

Costos fijos

Gastos que no cambian con el nivel de ventas, como el alquiler, sueldos
del personal fijo o el software de gestion.

Costos variables

Gastos que aumentan o disminuyen segun las ventas, como los insumos
de cocina, bebidas, servilletas, etc.

Estrategia de fidelizacion

Conjunto de acciones para lograr que los clientes vuelvan, como
programas de puntos, descuentos o beneficios exclusivos.

KDS (Kitchen Display System)

Pantalla digital en la cocina que muestra los pedidos en tiempo real,
reemplazando la comanda impresa y mejorando la eficiencia operativa.
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Margen de contribucion

La diferencia entre el precio de venta y el costo variable de un plato. Sirve
para entender cuanto dinero queda para cubrir los costos fijos y generar
ganancias.

Punto de equilibrio

Nivel de ventas donde los ingresos igualan los costos totales. A partir de
ahi, cada venta genera ganancia.

POS (Point of Sale / Punto de venta)

Sistema que registra ventas, emite boletas, controla stock y procesa
pagos. Es el “cerebro” operativo del restaurante.

Propuesta de valor

Lo que hace Unico a tu restaurante y por qué los clientes deberian elegirte
frente a la competencia.

Ticket promedio

Promedio de gasto por cliente. Se calcula dividiendo las ventas totales por
la cantidad de clientes atendidos.

Traccion

Primeras sefiales de éxito del negocio: ventas iniciales, reservas, clientes
recurrentes, menciones en redes, etc. Util para convencer inversores.

Este glosario cierra el plan dandole una capa extra de claridad y
profesionalismo. Incluso si el lector no tiene experiencia técnica, podra
entender los conceptos centrales sin perder el hilo.
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Conclusion

Montar un restaurante no es simplemente abrir las puertas y esperar que
lleguen los clientes. Es un proyecto complejo, con muchos frentes: cocina,
atencion, costos, marketing, operaciones, legalidad, tecnologia... y todo
eso debe empezar con una base sélida: un plan de negocios claro, realista
y bien armado.

A lo largo de este Ebook viste paso a paso como estructurar ese plan. No
se trata de llenar papeles por cumplir, sino de usar este documento como
una herramienta estratégica. El plan te obliga a pensar con cabeza fria, a
ponerle numeros a tu idea, a analizar tu competencia, a definir cdmo vas a
atraer clientes y como vas a mantener el negocio funcionando todos los
dias.

éEs mucho trabajo? Si.

éVale la pena? Sin duda.

La mayoria de los restaurantes que cierran en su primer afio lo hacen por
falta de planificacion, no por falta de pasion.

Ahora tienes una guia concreta. Puedes adaptarla a tu estilo, a tu mercado
y a tu visidn personal. Si te tomas el tiempo para armar tu plan con
seriedad, no solo vas a tener mas posibilidades de conseguir inversion o
financiamiento, también vas a empezar tu negocio sabiendo exactamente
a donde quieres llegar.

Y si ya tienes el plan listo o estas trabajando en él, no estas solo. En
gastronomiacondatos.com existen plantillas y si requieres puedes solicitar
asesoria para transformar tus ideas en negocios reales y sostenibles.
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Resumen de lo que necesitas

1. Datos generales

« Nombre del restaurante

« Ciudad y ubicacion aproximada

« ¢Esta en funcionamiento o0 es un proyecto nuevo?
« ¢Yatienen local o estan buscando?

2. Concepto del negocio

. ¢Qué tipo de comida van a ofrecer? (tipica, internacional, fusion,
vegetariana, etc.)

« ¢Cual es la idea o inspiracion del restaurante? (breve descripcion)

« ¢Qué lo hace diferente o Unico?

3. Publico objetivo
« ¢A qué tipo de cliente apuntan? (edad, nivel socioeconémico,

habitos)
« ¢Qué tipo de experiencia quieren ofrecer al cliente?

4. Modelo operativo

« ¢Qué tipo de servicio ofreceran? (en mesa, autoservicio, para llevar,

delivery, food truck, etc.)
« Dias y horarios de atencion previstos
« Cantidad estimada de personal y funciones principales
« ¢Tienen definido un menu inicial?

5. Tecnologia y herramientas

« ¢Planean usar software de caja (TPV), pedidos online, sitio web?

« ¢Quieren fidelizar clientes con programas de puntos, reservas
digitales o similares?

« ¢Usaran redes sociales? ;Cudl prefieren?
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6. Competencia y analisis de mercado

« ¢Enqué zona estara el restaurante? ;Qué otros locales hay cerca?
« ¢Que restaurantes similares consideran competencia directa?
« ¢Qué creen que pueden hacer mejor que ellos?

7. Inversion y finanzas (datos aproximados sirven)

. ¢Cuanto estiman que necesitan para empezar?

« ¢Cuéanto pueden aportar de su bolsillo?

. ¢Estan buscando un préstamo o un socio?

« ¢Cudl es el ticket promedio por cliente que estiman?
« ¢Cuantos clientes esperan atender por dia?

8. Equipo y socios

« ¢Quienes estan detras del proyecto? (nombres, roles, experiencia)
« ¢Van atrabajar ellos mismos en el restaurante o solo van a invertir?

9. Estado actual del proyecto
« ¢En qué etapa estan? (idea, buscando local, equipando, ya

funcionando, etc.)
« ¢ Tienen documentos, permisos, plano del local o algo ya avanzado?

28



