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TEMA

“Planes de Negocios Turisticos”

SUB-TEMA

Disefio de un Plan de negocio turistico para el Bar Emma ubicado en Buena Vista del
Sur Municipio de Diriamba departamento de Carazo durante el periodo de Agosto-
Diciembre del 2007.



RESUMEN

El seminario de graduacion tiene por objetivo: Favorecer y mejorar la sostenibilidad y la
competitividad de las microempresas turisticas del departamento de Carazo hacia sus
mercados, y asi facilitar su permanencia en aquellos en que ya estan insertas y su
insercién en mercados futuros que se pretende alcanzar mediante el disefio del plan
de negocios turistico elaborado por las carreras de Mercadotecnia, Turismo Sostenible

y Contabilidad publica y finanzas.

El siguiente documento del plan de negocio turistico esta dividido en tres capitulos:

Estudio de mercado:

El presente estudio de mercado tiene como principal objetivo proporcionar informacion
necesaria acerca de la demanda que puede tener un nuevo servicio en el Bar Emma,
mediante un instrumento (Cuestionario) el cual se aplicé a la PEA ocupada en trabajos
profesionales de los principales municipios del departamento de Carazo (Jinotepe,

Diriamba, San Marcos) aplicando el instrumento a 46 personas.

Una vez aplicado el instrumento se procedi6 a analizar la demanda y oferta que posee
actualmente Bar Emma para determinar la demanda insatisfecha que no esta siendo

atendida.

Ademas se establecieron sistemas de comercializacién adecuados para comercializar el
servicio turistico que ofertara Bar Emma tomando en cuenta las caracteristicas propias

del servicio, el mercado y la demanda.

Posteriormente se determind precios del servicio turistico a ofrecer considerando el
margen de ganancia que espera el propietario y el nivel de ingreso del cliente ya que la
mayoria su salario asciende a los C$ 4,000, contribuyendo el precio para la realizacion

de las proyecciones de venta futuras del negocio (2008 al 2010).



Disefo del producto / servicio turistico:

Luego de haber realizado el estudio de mercado se disefio el producto servicio turistico
el cual inicia con la delimitacion del &rea de estudio “Bar Emma”. El primer estudio
consisti6 en identificar sus fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas la
siguiente etapa la elaboracion del modelo de oferta de servicios del bar, se realizaron
observaciones, andlisis y estudios de campo que permitieron la formulacién de un

nuevo concepto de empresa de servicios turisticos.

Definido el modelo de desarrollo de infraestructura turistica se procedié a realizar los
estudios correspondientes para el disefio de productos / servicios turisticos del bar
Emma que estd compuesto por la planificacion y organizacion del Bar y Restaurante,
incluye los aspectos legales, organizacionales, administrativos, y las estrategias de

marketing turisticos.

Para el disefio se tomaron en cuenta los resultados obtenidos del estudio de mercado
gue incluyo la aplicacion de encuestas a la Poblacion Econ6micamente Activa
Ocupada del departamento de Carazo y a los turistas nacionales y extranjeros que
visitaban la ciudad de Granada.

El disefio del producto / servicio turistico tiene por finalidad mejorar la oferta de la
empresa, convirtiendo al bar Emma en una empresa prestadora de servicios turisticos

“La Casona de Emma” bar y restaurante de un tenedor.



Estudio financiero:

El estudio financiero consiste en elaborar un plan financiero que tiene como propdsito
determinar la Rentabilidad del negocio en tres afio (2008, 2009 y 2010) para lo cual se
utilizé herramientas financieras como:

a) Elaborar un plan de Ventas que permitio proyectarlas en tres afos.

b) Elaborar un plan de compras que permitié proyectarlas en tres afios.

c) Elaborar un plan de gastos de operacion para determinar el flujo de gastos de
venta, administracion y financieros de la Casona de Emma

d) Elaborar un flujo de Efectivo que permitié el grado de liquides con que cuenta la
empresa

e) Determinamos un estudio a través de razones financiera para visualizar el
desempeiio financiero del negocio.
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1- INTRODUCCION

El Sector turistico en Nicaragua ha tenido un alto desarrollo sostenido en los ultimos
aflos al compararse con el resto de paises centroamericanos que cuentan con una
oferta turistica bastante similar. Debido a que antes de los afios 80, cuando la
economia del pais era la mas pujante de toda Centroamérica, el sector turismo no tenia
ninguna representatividad en la economia nacional no lo fue sino hasta los afios 90,
gue el sector turismo cobra importancia, después de una década econémicamente
perdida y es hasta entonces que se vislumbra la oportunidad de aprovechar el turismo

como fuente de ingresos en el pais.

El escaso desarrollo de infraestructura turistica basica fuera de la capital, la insuficiente
infraestructura de servicios publicos en gran parte del pais, la baja oferta de mano de
obra calificada y la falta de regulacion para las actividades, merma el desarrollo de una
oferta de calidad en el sector de microempresas turisticas. Nicaragua tiene la ventaja
comparativa de ofrecer distintos tipos de turismo tales como: ecoturismo, aventura
suave, turismo cultural, turismo de playa, turismo lacustre y deportes acuaticos, turismo

alternativo, turismo convencional, oferta hotelera, entre otros.

Ademas el sector turistico es apoyado por diversas instituciones como: El Instituto
Nicaraguense de Turismo (INTUR) que es el que actia como ente rector del turismo y
tiene como objetivo la direccion y aplicacién de la politica nacional y por lo tanto le
corresponde promover y desarrollar e incrementar el turismo en el pais. Ademas existen
otras instituciones del sector publico como INATEC, INPYME, AMUNIC que promueven
y apoyan el sector y otras del sector privado como SWISSCONTACT y Fodestur Gtz.

Cabe destacar que el sector turistico continuara siendo un importante impulsor de la
economia nacional, se estima que el nimero de visitantes aumentara en un 10%
sobrepasando la cifra de 750 mil turistas muy por encima de la meta establecida en el
plan nacional de desarrollo.

10



A la fecha, el turismo en Nicaragua ha logrado posicionarse como el primer generador
de divisas, aumentando afio a afio el aporte a la economia nacional frente a los rubros
tradicionales de exportacion. En el 2005 el aporte de divisas por turismo represento
US$ 183.5 millones, es decir, el 21.4%, respecto al valor total de las exportaciones y un
crecimiento del 10.1% respecto al 2004. En el 2006 el crecimiento fue de un 20% lo que

implica de seis a siete mil turistas.

En el departamento de Carazo la zona del Pacifico cuenta, con un alto potencial de
trabajo y de cuantiosos recursos acuaticos. Estos sitios de interés turistico en la
actualidad se encuentran desarticulados por no contar con la infraestructura vial
adecuada para ofrecer servicios turistico de calidad, sumado a esto el departamento no
cuenta con un plan de desarrollo turistico por lo tanto se pretende diseflar una

estrategia de negocio para los habitantes de esta comunidad.

El presente trabajo conlleva el disefio de planes de negocio, y pretende evaluar la
viabilidad de un plan de mejoramiento para negocios ya establecidos en la ruta turistica
de la zona del Pacifico de Carazo especificamente el negocio “Bar Emma”, ubicado en

Buena Vista del Sur perteneciente al municipio de Diriamba.

Esta microempresa enfrenta una gran problematica y debilidades debido a las

siguientes causas:

> Inexistencia de una agencia financiera estatal de fomento que desarrolle una politica
crediticia adecuada, es decir, que vaya acorde con las condiciones econdmicas de
las microempresas.

» Falta de incentivos para la pequefia empresa.

» Empirismo en la ejecucién de sus funciones.

> Inexistencia de una guia o inventario completo de las fuentes de financiamiento.

» Necesidades de capacitacion.
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Sin embargo estas microempresas han sobrevivido en el mundo competitivo de
mercado. Por tal razén se pretende disefiar un servicio turistico para el Bar Emma que
le permita mejorar la oferta frente al mercado potencial y un estudio de mercado que
permita cuantificar la demanda e identificar la competencia en este nuevo servicio,
seguido a esto realizar un estudio financiero que brinde la informacion necesaria para
conocer la rentabilidad del negocio y confirmar la puesta en marcha del nuevo servicio a

ofertar.
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1.1- ANTECEDENTES

Los planes de negocio surgen en las décadas de los 60 y 70 en Estados Unidos, como
fruto de la necesidad de determinar con mayor certeza y menor riesgo donde se debian

invertir los dineros denominados excedentes financieros de las empresas.

Se ha dicho insistentemente que un “Plan de negocio” es la herramienta mas poderosa
gue puede utilizar una empresa operando en la actual economia de mercado

globalizado.

El “Plan de negocio” es indispensable para las empresas pequefias, quizds mas
importante que para las grandes empresas que invierten millones esencialmente para

el turismo porque se constituye como un instrumento Gtil.

Cabe destacar que Bar Emma empez6 el giro de su negocio por motivos econémicos,
desde hace 35 afios por la propietaria Emma Lépez, inicialmente el negocio se
encontraba ubicado en otra propiedad cercana a la actual, perteneciendo exactamente
del kilbmetro 55 carretera Diriamba - Huehuete, conformado por dos ranchones y cada
uno con 5 mesas y 4 asientos respectivamente, contando con una capacidad para
atender a 40 personas, siendo visitado por turistas nacionales y extranjeros, sin
embargo en los ultimos afios ha decaido las ventas debido a la mala infraestructura de

la carretera.
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2- JUSTIFICACION

En el presente estudio se hace uso de la metodologia de planes de negocios para
conocer la viabilidad de un plan de mejoramiento para negocios ya establecidos en la
ruta turistica de la zona del pacifico de Carazo, con el fin de mejorar la oferta turistica y

lograr un mayor posicionamiento en el mercado de servicios turisticos de la zona.

Con la realizacién de este estudio se pondra en practica los conocimientos adquiridos
durante los ultimos afios, y permitird contribuir al desarrollo turistico de Bar Emma y
aprovechar las oportunidades que posee en su entorno externo e interno para atraer
nuevos clientes al negocio y de esta manera obtener una vision clara para el futuro a

través del mejoramiento de la situacion actual que enfrenta el negocio.

Con el diseio de este plan se pretende establecer pautas a seguir en el mejoramiento y
manejo del negocio, mediante la implementacion de estrategias competitivas que les
permita a los propietarios contar con una vision clara de las necesidades actuales y de

los requerimientos de los demandantes.
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3- OBJETIVO DE SEMINARIO

Favorecer y mejorar la sostenibilidad y la competitividad de las microempresas turisticas
del departamento de Carazo hacia sus mercados, y asi facilitar su permanencia en

aquellos en gue ya estan insertas y su insercién en mercados futuros.
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4- DESARROLLO DEL SUB-TEMA

4.1 Caracteristicas Generales del Negocio
4.1.1 Situacién Actual

“BAR EMMA” se encuentra ubicado en Buena Vista del Sur kilometro 55 carretera
Diriamba - Huehuete a mano derecha, ofertando actualmente bebidas alcoholicas
(Licores y Cervezas), bebidas gaseosas, comida corriente. Ademas de ofrecer una gran
variedad de bebidas alcohdlicas cuenta con una pulperia, la que se considera otra

fuente de ingreso para el negocio.

Cabe destacar que el disefio esta elaborado de manera rustica hecho los ranchos a
base de horcones y paja, es decir, que la oferta actual consta de dos ranchos cada uno

con capacidad de 5 mesas con 4 sillas.
La extension total de la propiedad donde funciona el Bar Emma es de 6200 varas ?, lo

gue significa que existe suficiente espacio para agregar un nuevo servicio para que el

turista tenga mas opciones de recrearse.

16



4.1.2 Analisis FODA del Negocio

PUNTOS FUERTES

e Bar Emma esta legalmente
constituido.

e Es un negocio tradicional
muy conocido en la zona de
Buena Vista del Sur.

e Su ubicacion es de facil
acceso a turistas.

e Cuenta con un éarea de
parqueo vehicular.

e El Bar tiene otras fuentes
de ingresos como es la
pulperia.

e Posee suficiente espacio
para ampliar la
infraestructura del local.

e Se caracteriza por un
ambiente fresco
influenciado por la
infraestructura del negocio
y el clima propio de la
ciudad de Diriamba.

e Los propietarios cuentan
con suficiente experiencia

en el manejo del negocio.

PUNTOS DEBILES

Empirismo en la ejecucion de sus
funciones.

No utilizan métodos de investigacion
mercadoldgico.

No tienen apoyo de otras
instituciones que apoyan al sector
de turismo.

Falta de materia prima en la zona
para la remodelacion del local.

No tiene una estructura definida de
los tipos de clientes que posee.

El personal de trabajo es limitado
haciendo menos eficaz el servicio en
momentos de gran demanda.

No desarrolla estrategias
mercadoldgicas.

El negocio se encuentra retirado de
las costas de los balnearios de
carazo (Casares, Boquita,
Huehuete).

Irregularidad del Servicio basico

(Agua Potable).
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OPORTUNIDADES

Captar nuevos clientes
brindandole un  nuevo
servicio mejorado y
ampliado.

Llegar a formar parte de
paquetes turisticos
ofrecidos por algunas tour
operadoras
Aumento de las visitas de
turistas extranjeros a la
zona.

Obtener apoyo de
instituciones u organismos
que ayudan al desarrollo
de las microempresas.

Que la afluencia de turistas
nacionales e
internacionales aumente
con la reparacion de la
carretera.

Que el INTUR implemente
proyectos dirigidos a esta

ruta turistica.

AMENAZAS

e Con la rehabilitaciéon de la carretera se
podran introducir nuevos competidores.

e Reduccion de la demanda por no contar
con servicios atractivos para los turistas.

e Baja rentabilidad por el caracter
estacionario de la demanda.

e Incremento de los costos de inversion fija
para remodelar el negocio.

e Disminucion de la calidad de los servicios
ante la ineficiencia de los servicios

basicos.
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4.1.3 VISION DEL PROPIETARIO

La propietaria dofia Emma LoOpez desea contar con un Restaurante brindando una
variedad de comidas y bebidas, con el fin de que el cliente se sienta satisfecho
disfrutando de un ambiente agradable a través de la conservacion de la infraestructura
rustica que posee, permitiendo atraer a turistas nacionales y extranjeros al negocio,
mediante un nuevo servicio que favorezca la necesidad de los clientes de un

restaurante.

4.1.4 VISION DEL EQUIPO DE TRABAJO

Considerando la visién que posee la propietaria del negocio asi como la del grupo de
trabajo que es muy similar, se propone la creacion de un Bar & Restaurante el que
satisfaga las necesidades y deseos de los turistas locales como extranjeros,
favoreciendo y aprovechando de esta manera la propiedad de dofia Emma ya que
existe suficiente espacio para un nuevo servicio, asi como la construccion de una
piscina que garantice un ambiente agradable brindandole al turista mas opciones para

recrearse.

Ademas se propone la remodelacion del parqueo existente en el Bar Emma para una
mayor seguridad del vehiculo de los clientes que visitan el negocio.
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4.2 Estudio y Analisis del Mercado

El presente estudio de mercado permite conocer la factibilidad que puede tener un
servicio de Bar & Restaurante en Buena Vista del Sur especificamente en el negocio de
dofia Emma (Bar Emma), de igual manera establecer servicio de apoyo para obtener
mayor atractivo turistico con el fin de captar nuevos clientes, lo cual lo generara el plan

de negocio.

Cabe sefialar que el estudio se ha realizado a través de una investigacion de mercado,
para identificar los gustos y preferencias de los turistas que visitan las playas de Carazo
mediante un analisis de la oferta, demanda, sistema de comercializacion y precios del
servicio a ofrecer en dicha zona de igual manera conocer las caracteristicas especificas

del servicio que se pretende realizar y la factibilidad del mismo.

4.2.1 Planteamiento del Problema u Oportunidad

Actualmente la ruta turistica del departamento de Carazo atraviesa muchos problemas
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ocasionados por varios factores como el mal estado de la infraestructura vial que
conduce a los Unicos balnearios del departamento de Carazo, lo que ha provocado
poca afluencia de turistas que visitan el lugar, otro factor importante a destacar es la
falta de una vision empresarial por parte de estos pequefios negocios.

Tal es el caso de Bar Emma ubicado en Buena Vista del Sur que no posee estrategias
de negocios que les permita competir en el mercado turistico y no cuenta con un capital
para poder crecer y enfrentar los nuevos retos competitivos en el mercado debido a la
falta de estrategias mercadoldgicas dirigidas al segmento meta para satisfacer los

gustos y preferencias.

Las circunstancias anteriores conlleva a este negocio a desaprovechar las
oportunidades que le brinda el mercado y las fortaleza con que cuenta, lo que significa
gue los turistas nacionales e internacionales dejaran de visitar estos lugares turisticos
pertenecientes al departamento de Carazo por no contar con una diversificacion en la

oferta turistica y por el mal estado de la infraestructura de la carretera.

Esta situacion, hace necesario crear una planificacion estratégica en este negocio, a
través del uso de la metodologia del plan de negocios que permita anticipar posibles
problemas y brindar alternativas para mejorar el servicio turistico, ampliando la oferta
del mismo, de tal forma que se tome en cuenta los gustos y preferencias de los turistas
nacionales e internacionales para brindar un servicio de calidad que le garantice una

posicion bien definida en el mercado.

Formulacién del problema

¢,De qué manera un estudio de mercado determinara la factibilidad comercial de un
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nuevo servicio en Bar Emma ubicado en Buena Vista del Sur municipio de Diriamba?
Sistematizacion del problema

¢De qué forma el comportamiento de la demanda considerard las necesidades y
deseos que presentan los clientes reales y potenciales e identificar el nivel de

aceptacion que tendria el nuevo servicio turistico?

¢, Qué negocios ofertan servicios turisticos similares al Bar Emma ubicado en Buena

Vista del Sur?

¢, Qué sistema de comercializacién es el mas adecuado para garantizar la eficiencia y

eficacia de la prestacion de servicios turisticos?

¢, Como se establecerd el precio de venta del servicio turistico que se ofertara?

¢De qué manera se proyectaran las ventas del Bar Emma para que el propietario
conozca el volumen de ingreso del nuevo servicio, durante el afio 2008 al 2010?

4.2.2 OBJETIVOS DEL ESTUDIO DE MERCADO
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Objetivo General

Realizar un estudio de mercado que determine la factibilidad comercial del nuevo
servicio que ofrecer4 el Bar Emma ubicado en Buena Vista del Sur Municipio de
Diriamba.

Objetivos Especificos

1. Determinar el comportamiento de la demanda considerando las necesidades y
deseos que presentan los clientes reales y potenciales, identificando a la vez el nivel

de aceptacion que tendra el nuevo Servicio Turistico.

2. ldentificar los negocios que ofertan servicios turisticos similares al Bar Emma
ubicado en Buena Vista del Sur, determinando de esta forma la competencia directa

e indirecta que tendra incidencia en la nueva oferta de Bar y Restaurante.

3. Describir los sistemas de comercializacion mas adecuado que garanticen la
eficiencia y eficacia para la prestacion de servicios turisticos, tomando en cuenta las

caracteristicas del segmento del mercado que se pretende satisfacer.
4. Establecer el precio de venta del Servicio turistico que se ofertara en funcién de las
expectativas de los clientes, los costos del servicio y el margen de ganancia que

espera el propietario del negocio.

5. Proyectar las ventas del Bar Emma con el fin de que el propietario conozca el

volumen de ingreso del nuevo servicio, durante el ailo 2008 al 2010.

4.2.3 DISENO METODOLOGICO DEL ESTUDIO DE MERCADO

4.2.3.1 Universo de Estudio
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Con el fin de dar cumplimiento a los objetivos anteriores, fue indispensable realizar una
investigacion de mercado, que permitiera definir cualitativa y cuantitativamente el

estudio mediante la recopilacion de toda la informacion.

Para esto se tom6 como Universo a toda la poblacién econdmicamente activa de los

principales municipios del Departamento de Carazo, siendo estos los siguientes:

% Jinotepe, por ser la cabecera departamental.
% Diriamba, por obtener un mayor numero de poblacién.

% San Marcos, municipio con un gran desarrollo econémico.

Se entiende por Poblacién Econémicamente Activa todas las personas que trabajan en
diferentes ocupaciones y que disponen de ingresos para recrearse, segun el rango de

ocupacion.

Para determinar con exactitud el universo de estudio, se ha discriminado objetivamente
la poblacién de los municipios anteriores, para esto se consider6 los datos del INEC del
afio 2005, lo cual se refleja a continuacion:

DISENO MUESTRAL

Carazo

Poblacién econ6micamente activa del departamento de carazo 57,662
- PEA Desocupada 2,732
=PEA Ocupada de carazo 54,930
- PEA Ocupada de los municipios que no son de interés 11,489
=PEA Ocupada de Jinotepe, San Marcos y Diriamba 43,441
- PEA Ocupada rural de Jinotepe, San Marcos y Diriamba 13,496
= PEA Ocupada urbana de los tres municipios 29,945

- PEA urbana ocupada en trabajos técnicos, personales,
Artesanos agricultores no clasificados y no especificado

de los tres municipios 18,265



=PEA urbana ocupada en trabajos profesionales 11,680

Esto indica que el universo de estudio es de 11,680 personas.
Para conocer especificamente el universo de cada municipio, se ha discriminado de la
forma anterior, con el objetivo de identificar como esté distribuido el universo de estudio

en dichos municipios.

Disefio Porcentual de la PEA por Municipio

Jinotepe

PEA total de Jinotepe 15,273
PEA desocupada - 681
PEA ocupada de Jinotepe 14,592
PEA ocupada Rural -3471
PEA ocupada Urbana 11,121

PEA Urbana ocupada en:
» Servicios Personales y afines (809)
» Agricultores y trabajadores
Agropecuarios y pesqueros (474)
» Oficiales, Operarios y artesanos (1,926)
» Operadores de instalaciones

Y maquinas y montadores (877)
» Trabajadores no calificados (1,963)
» Ocupacion no especificada )]
» PEA Urbana ocupada en
Trabajos profesionales 5,063
Diriamba
PEA total de Diriamba 19,983
PEA desocupada - 802
PEA ocupada de Diriamba 19,181
PEA ocupada Rural - 6,834
PEA ocupada Urbana 12,347

PEA Urbana ocupada en:
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Servicios Personales y afines
Agricultores y trabajadores
Agropecuarios y pesqueros
Oficiales, Operarios y artesanos
Operadores de instalaciones

Y maquinas y montadores
Trabajadores no calificados
Ocupacioén no especificada
PEA Urbana ocupada en
Trabajos profesionales

San Marcos
PEA total de San Marcos

PEA desocupada

PEA ocupada de San Marcos

PEA ocupada Rural

PEA ocupada Urbana

PEA Urbana ocupada en:

>

Servicios Personales y afines
Agricultores y trabajadores
Agropecuarios y pesqueros
Oficiales, Operarios y artesanos
Operadores de instalaciones

Y maquinas y montadores
Trabajadores no calificados
Ocupacioén no especificada
PEA Urbana ocupada en
Trabajos profesionales

(821)

(720)
(2,027)

(1,753)
(2,685)
(40)

4,301

10,102
=434

9,668
-3,101

6,477

(367)

(581)
(720)

(744)
(1,738)
(11)

2,316

Fuente: Instituto Nacional de Informacion de Desarrollo (Compendio de INEC) VIII

Censo de Paoblacion y 1V de Vivienda del 2005 (Ver anexo N° 1.)

Distribucién del Universo
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Tabla N° 1.

Zona Universo
Jinotepe 5,063
Diriamba 4,301
San Marcos 2,316
Total 11,680

4.2.3.2 Marco Muestral

El marco que se utilizé en la investigacion se definié de la siguiente manera:

1. Unidad de muestreo: Poblacion Econdmicamente Activa Urbana Ocupada en
trabajos Profesionales especificamente de: la PEA urbana ocupada de Jinotepe,
PEA urbana ocupada de Diriamba y PEA urbana ocupada de San Marcos.

2. Elemento Muestral: Organizaciones Publicas y Privadas

3. Alcance: Jinotepe, Diriamba y San Marcos.

4. Tiempo: Septiembre - Diciembre del 2007

4.2.3.3 Tamafio de la muestra

Para que los resultados de la investigacion se obtuvieran con mayor precision, en

menor tiempo posible con menores costos y con un mejor control, se extrajo una

muestra representativa del Universo.

Dicha muestra se calculé utilizando el muestreo probabilistico porque este permite

obtener datos objetivos, dentro de los métodos de esta muestra se ha seleccionado el

Muestreo Aleatorio Simple porque la poblacion es homogénea en cuanto a la situacion

econdmica, cultura, gustos y preferencia.
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La formula en este muestreo es la siguiente:

n= N.P (1-P)
(N-1)[ E2| + P (1-P)
ZZ
Donde:

N = Tamafo del Universo

P = Proporcion de que la poblacién econdmicamente activa acepten el nuevo servicio
turistico que se ofertara en la ruta turistica de carazo.

E = Error maximo entre la proporcion de la muestra y la proporcién del universo.

Z = Nivel de Confianza.

Para calcular el tamafio de la muestra cuantitativamente se hace uso de los siguientes

valores:

N =11,680
P=05
1-P=0.5

Cabe destacar que como se desconocia la proporcién de individuos que aceptarian el
nuevo servicio turistico se utiliza P= 0.5, que se refiere a la proporcién de individuos que

aceptan el nuevo Servicio Turistico.

E=6% =0.06

Z =1.96 aun nivel de confianza del 95%

n = 11,680 (0.5) (0.5)

11,679 0.062]| + (0.5) (0.5)
1.962
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n=2,920
11.19450229

n=261

Esto indica que el nimero de individuos a investigar es de 261 distribuidos en 3
municipios.

Para encontrar la muestra por los 3 municipios se usard el muestreo proporcional al

tamafio utilizando la siguiente férmula:

ni=n Ni
N

Para Jinotepe

nl=261 5,063 =113
11,680

Para Diriamba

n2=261 4301 =96
11,680

Para San Marcos

n3 =261 2,316 =52
11,680

Nota: Estos célculos estadisticos se obtuvieron con la ayuda del Lic. Freddy Romero.

4.2.3.4 Tipo de Investigacion
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Para llevar a cabo el presente estudio investigativo se utiliz6 primeramente la
investigacion exploratoria que permite familiarizarse con el fendmeno de estudio y

representa un punto de partida para otras investigaciones de mayor profundidad.

Posteriormente se ha hizo uso de la investigacion descriptiva porque permite describir la
relacion de variables que inciden en el disefio de la ruta turistica Diriamba - Huehuete.

De igual manera se uso de la investigacion transversal con el propésito de medir las
variables cualitativas y poder expresarlos cuantitativamente para tomar decisiones
basadas en la informacién que se ha obtenido por medio de un instrumento, el cual se
ha aplicado a los principales municipios (Diriamba, Jinotepe, San Marcos) donde se

encuentran la mayor afluencia de los turistas locales.

4.2.3.5 Fuentes de Informacién

Con el fin de obtener la informacion concerniente al tema de investigacion se ha

suministrado la informacion a través de las fuentes primarias y secundarias.

e Fuentes primarias:
Las cuales implican utilizar técnicas y procedimientos que suministren la informacion

adecuada del fendbmeno de estudio estas fuentes son:

% La propietaria del negocio Bar Emma que proporcioné la informacion a través de
entrevistas directas. (Ver anexo N° 3)

% La observacion directa realizada por el equipo de trabajo a través de las visitas
realizadas al Bar Emma. (Fotos del Bar Emma, Ver anexo N° 2)

* La encuesta aplicada a la PEA ocupada urbana de los municipios de Carazo los
cuales fueron Jinotepe, Diriamba y San Marcos.

e Fuentes secundarias:

Este tipo de fuente permite recalcar informacion sobre el tema concerniente a la
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investigacion en estudio, entre éstas se encuentran las siguientes:

- Textos Bibliogréficos.

- Revistas turisticas de INTUR.

- Internet (Banco Central de Nicaragua).
- Boletin Estadistico del 2005.

4.2.3.6 Formas de Recolectar la informacién

Con el propésito de recolectar la informacién con mayor veracidad y credibilidad para
la recoleccion de los datos, se realizé un instrumento llamado “Cuestionario” el cual se
aplico a la muestra que se determiné. Este instrumento ha sido aplicado por un equipo
constituido por 6 investigadores.

% Observacion
Se obtuvo a través de un abordaje personal directo por el equipo investigativo mediante

las visitas al Bar Emma.

% Entrevista
Se realiz6 una entrevista a la propietaria del negocio para conocer cuales eran sus

metas y asi mismo conocer el crecimiento y evolucién de su negocio (situacion actual)

% Cuestionario

Instrumento de estudio aplicado a la Poblacion Econdmicamente Activa de acuerdo a la
muestra seleccionada anteriormente de 261 distribuidas por Jinotepe, Diriamba y San
Marcos. (Ver anexo N° 5)

4.2.3.7 Formas de Procesamiento de la informacién y presentacién de la

informacion
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La informacion que se obtuvo a través de la encuesta, fue procesada en el programa
SPSS para obtener datos exactos de las respuestas de los encuestados obteniendo de
esta forma las tablas de frecuencia asi como los resultados de la investigacion, luego se
realizaron los graficos de acuerdo a las tablas de frecuencia por el software de Microsoft
Excel (Ver anexo N° 6), posteriormente se utilizé6 el Microsoft Word para realizar el
analisis correspondiente de los resultados obtenido, siendo estos Software Utiles para

procesar la informacion de forma rapida y objetiva.

Para dar a conocer los resultados obtenidos de la investigacién se usé el software de
Power Point en el cual se presentara la informacién en diferentes graficos que permitira

analizar y sintetizar la informacién, a través de la utilizacion del Datashow.

4.2.3.8 Trabajo de Campo

Con el fin de obtener buenos resultados al recolectarse la informacién, se realiz6 una
Prueba Piloto con el propésito de validar el instrumento de estudio dirigido a la
Poblacion Econdmicamente Activa Ocupada del Municipio de Jinotepe, Diriamba y San
Marcos; a 31 personas distribuidas de la siguiente forma:

Tabla N° 2 Distribucion del Pilotaje

Municipio Muestra |Pilotaje |Trabajo (Aplicacion del
Instrumento)

Jinotepe 113 13 100

Diriamba 96 11 85

San Marcos |52 7 45

Total 261 31 230

Al clasificar el total del Pilotaje entre los 3 municipios, se procedié a aplicar el Pilotaje
por 9 alumnos, es decir, 5 equipos de la carrera de Mercadotecnia, los cuales fueron

distribuidos en los Municipios.
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Una vez aplicado el Pilotaje, se realizaron las correcciones respectivas del Instrumento,

de esta forma se procedi6 a Recolectar

informacién en

los municipios

correspondientes, efectuado por los 5 equipos de trabajo aplicando asi 230 encuestas

en los municipios de Jinotepe, Diriamba y San Marcos

Cabe destacar que el resultado de las 230 encuestas dio de la siguiente forma:

Para Jinotepe

nl=230 5,063
11,680
nl=99.69 =100

Para Diriamba

n2 = 230 4,301
11,680
n2 =84.69 = 85

Para San Marcos

n3 = 261 2,316
11,680
n3 =45.60 = 45

Siendo este un total de 230 encuestas, las cuales fueron distribuidas entre los 5

equipos de trabajo correspondiente 46 encuestas por grupo.
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4.2.4 INTERPRETACION Y ANALISIS DEL ESTUDIO DE MERCADO

4.2.4.1 Anélisis y evaluacién de la oferta

Considerando que los negocios ubicados en la ruta turistica principalmente son Bares,
Restaurante y Hoteles, los resultados de la investigacion de mercado reflejan que la
mayoria de turistas visitan restaurantes representado por un 37% y Hoteles, Pulperias y
Centro Recreativos con 2% cada uno, esto indica que existe una gran oportunidad de

mercado.

Cabe destacar que con la ampliacién de la oferta de Bar Emma esta constituira una
oportunidad para el negocio, en vista que los turistas demandan servicios de
Restaurante para su alimentacion, el Bar Emma debera de tomar en cuenta los
resultados de la investigacion, los cuales reflejan que un restaurante ubicado en Buena
Vista del Sur proporciona beneficios tanto para los turistas como para el propietario del
negocio, con un nuevo servicio Bar Emma estara contrarrestando a la competencia y de
esta forma se podré posicionarse en el mercado turistico adquiriendo un mayor prestigio

a nivel departamental.

e Lacalidad de los servicios

La calidad en un servicio es lo que debe de predominar tanto en la atencién como en
los servicios brindados, es por ello que la investigacion de mercado se enfoca también
a conocer cuales son los gustos y preferencias de los turistas nacionales asi como las
limitantes que contienen algunos de estos para adquirir servicios ubicados en estas
zonas por lo que la mayoria de encuestados opinan que la calidad de los negocios es
buena representado con un 21.73% (Ver anexo N° 6, tabla N° 19), esto significa que los
turistas no estan satisfechos con los servicios que brindan actualmente estos negocios
lo que podria ser ocasionado por la falta de variedad de servicios para recrearse 0 por

falta de atractivos turisticos en estos negocios.

Esto demuestra claramente que para ofrecer nuevo servicio en Buena Vista del Sur se

deben de tomar en cuenta que la calidad debe de predominar en el servicio y que la
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infraestructura de una empresa es un factor determinante para la calidad de un servicio,

puesto que este proporciona la primera impresion para el visitante.

e Lacalidad de la infraestructura

Es importante destacar que la infraestructura de los negocios ubicados en la ruta
turistica que conduce a las playas de Carazo no cuentan con el espacio suficiente para
atender a un gran namero de visitantes esto se refleja en la opinién de los encuestados
ya que un 28% de ellos indicd que el espacio que poseen estos negocios no es
suficiente, lo que incide directamente en la satisfaccion y comodidad de estos.

En cuanto al estado fisico de los negocios un 41% opindé que estos se encuentran en
Buen Estado, esto indica que la infraestructura de estos locales no se encuentra
deteriorada por lo que los turistas manifiestan sentirse seguro con el estado de los

mismos.

Con respecto al atractivo turistico la mayoria de los encuestados opinaron que estos
negocios son atractivos representados por un 20%, y otro 9% opin6 que el atractivo es
poco y mediano atractivo, esto significa que los propietarios de estos negocios deben

invertir en el disefio del servicio para una mejor captacion de clientes potenciales.

En cuanto a la atencion brindada por los negocios ubicados en la ruta turistica, los
resultados reflejan que un 26% de los encuestados opinaron que la atencion es Buena
y una minoria representado por un 9% opinaron que la atencion es muy buena y
regular, esto indica que los turistas no estan muy satisfechos con la atencion brindada

por estos negocios.

e Atencioén al cliente

Cabe destacar que la atencion al cliente es un factor muy importante para toda
empresa, porque estd comprobado que el cliente debe de ser atendido como se lo

merece “El cliente es el Rey”.
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Por tal razon Bar Emma debe de disefar estrategias como la oferta de un nuevo
servicio que este dirigido a satisfacer los gustos y preferencias de los turistas
nacionales y extranjeros, es por esto que debe de contar con un personal altamente
capacitado para atender con eficiencia y eficacia al turista, con el fin de que este,

nuevamente regrese a adquirir el servicio.

4.2.4.1.1 CARACTERISTICAS DE LOS COMPETIDORES

Actualmente en Buena Vista del Sur existe un Bar llamado "Salén Cerveza” el cual
compite directamente con el Bar Emma, considerandose como oligopolio porque los
dos bares comparten el mismo mercado por lo que ofertan el mismo producto, las
cuales son cervezas y licores, sin embargo estos no comparten el prestigio y la calidad
en el servicio turistico que ofrecen debido a la mala imagen que posee Sal6n Cerveza,
también otra desventaja que posee este negocio es que se limita a vender Unicamente
licores de menores precios, es decir que no ofrece variedad de licores, por lo que la que

la mayoria de los turistas que visitan la zona se dirigen a Bar Emma .

Cabe destacar que estos negocios no poseen el mismo posicionamiento en el mercado
lo que constituye una oportunidad para Bar Emma la cual puede ser aprovechada para

captar a clientes potenciales que visitan la zona.

4.2.4.1.2 Proyeccioén de la oferta (Competencia directa)

Para la proyeccion de la oferta se definio la temporada alta y temporada baja, ya que
los datos arrojados por la encuesta reflejan que la gran mayoria de los turistas visitan
las playas de Carazo asi como los negocios aledafios a estos, por temporadas

especificAndose de la siguiente forma:

e Temporada Alta: que son los dias de Semana Santa mas los fines de semana con un
total de 13 dias.
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e Temporada Baja: en esta se encuentra las siguientes fechas:

a) Inicio del afio (Enero-Febrero).

b) Fiestas de la Cruz en Boquita (Mayo).
c) Fin de afo (Noviembre-Diciembre).
d) Fines de semana.

e) Dias feriados.

Enero = 9 dias (8 dias de Fines de semana mas el primero de Enero)
Febrero = 9 dias (14 de Febrero mas los fines de semana).

Abril = 8 dias (Fines de semana).

Mayo = 5 dias (Primero de Mayo, fiesta de la cruz y dia de las Madres).
Junio = 1 dia (23 de Junio)

Julio = --------

Agosto = --------

Septiembre = dos dias

Octubre = --------

Noviembre = 8 dias (Fines de semana).

Diciembre = 10 dias (Fines de semana, 08 y 25 de Diciembre).

Siendo un total de 52 dias de temporada baja para estos negocios.

Se realiz6 entrevista al propietario de la competencia directa (Salon Cerveza)
obteniendo la informacion de la cantidad de turistas que atienden en temporada alta y
temporada baja, con el fin de realizar el calculo de la oferta el cual fue proporcionada

por la sefiora Blanca Rosa Arias propietaria del negocio.

En Temporada Alta, Salon Cerveza atiende a 25 clientes por dia, considerando que son

13 dias en total atiende a 325 clientes.

En Temporada Baja, atiende 6 clientes por dia, atendiendo 312 clientes en los 52 dias

pertenecientes a esta temporada.
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Salon Cerveza durante la temporada alta y temporada baja durante el 2007 atendié a

637 personas en el afo.

Tabla N° 3 Céalculo de la oferta real global (Para toda la ruta en estudio)

Este célculo permite conocer la competencia del Bar Emma con el fin de obtener una

mejor vision para el futuro.

) Cantidad
Zona Oferta Directa Temporada TOTAL
Ofertada

Alta 325

Buena Vista | Salon Cerveza : 637
Baja 312
Alta 5200

El Platanal La Maquina : 6500
Baja 1300
o Alta 286

LaTrinidad | Pulperia Juarez : 546
Baja 260
Alta 1040

Los ajillos # 2

Baja 260

Casares 2626
Alta 910

Hotel Lupita :
Baja 416
Total 10,309

Fuente: Propietaria del negocio de la competencia
PROYECCION DE LA OFERTA
Para proyectar la oferta real, se tomd en consideracién el comportamiento del Bar Sal6n

Cerveza, ya que es el Unico competidor directo que tiene Bar Emma, en la zona de

Buena Vista del Sur.
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Cabe mencionar que los calculos fueron obtenidos mediante el método de Serie de

Tiempo, para el cual se utilizé la siguiente férmula:

PM1 = Oferta en temporada alta + Oferta en temporada baja

Numero de temporada

PM2 = Temporada baja+ PM1 encontrado

Numero de temporada

PMC= PM1 + PM2

Numero de temporada

IE n°1 = Oferta en Temporada Alta
PMC

IE n°2 = Oferta en Temporada Baja
PMC

PM = Promedio Mévil

PMC = Promedio Movil Centrado

|E= Indice Estacional, especifico de cada Temporada
(Indicador n° 1)(Oferta en temporada alta)= Oferta Proyectada

(Indicador n° 2)(Oferta en temporada baja)= Oferta Proyectada

Oferta del afio 2007

Temporada Alta = 4,561
Temporada Baja = 3,732

Proyeccion de la oferta para el afio 2008

PM1= 325 +312 = 319
2
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PM2= 312 +319 = 316
2

PMC= 319 + 316 = 318
2

Indicador 1= 325 =1.022
318

Indicador 2= 312 = 0.981
318

Oferta proyectada para el afio 2008

(1.002)(325)= 332 Oferta en Temporada Alta

(0.981)(312)=_306 Oferta en Temporada Baja
638 personas (Oferta anual proyectada)

Proyeccion de la oferta para el afio 2009

PM1= 332 + 306 = 319
2

PM2= 306 + 319 = 313
2

PMC=319 + 313 = 316
2

Indicador 1= 332 =1.051
316
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Indicador 2= 306 = 0.968
316

Oferta proyectada para el afio 2009

(1.051)(332)= 349 Oferta en Temporada Alta
(0.968)(306)= 296 Oferta en Temporada Baja
645 personas (Oferta anual proyectada)

Proyeccion de la oferta para el afio 2010

PM1= 349 + 296 = 323
2

PM2= 296 + 323 = 310
2

PMC= 323 + 310 = 317
2

Indicador 1= 349 =1.101
317

Indicador 2= 296 = 0.934
317
Oferta proyectada para el afio 2010

(1.101)(349)= 384 Oferta en Temporada Alta
(0.934)(296)= _276 Oferta en Temporada Baja

660 personas (Oferta anual proyectada)
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Tabla N° 4

Proyeccién de la Oferta
Concepto Afno 2007 Afno 2008 Ano 2009 Afno 2010
Temporada Baja 325 332 349 384
Temporada Alta 312 306 296 276
Total de
Cantidad 637 638 645 660
Ofertada
4.2.4.2 ANALISIS Y EVALUACION DE LA DEMANDA
Para poder conocer la demanda que posee — ™

actualmente Bar Emma, se tomd en cuenta
de

investigacion de mercado el cual refleja de

los resultados obtenidos la
los 42 encuestados que tienen la cultura
de recrearse en zonas turisticas, el 85%
manifestaron que han visitado las playas
de Carazo y un 7% que no tienen la cultura

de recrearse, esto demuestra que existe

\ J

la necesidad de llevar a cabo un nuevo

servicio turistico que cumpla con las expectativas de los turistas nacionales y

extranjeros, contribuyendo de esta forma al desarrollo turistico del Bar porque los datos

demuestran que la mayoria de la poblacién visitan y conocen muy bien la zona, esto

quiere decir que al trasladarse los turistas a las playas de Carazo tendran una opcion

para recrearse en el nuevo servicio turistico y de esta forma este servicio contribuira a

gue el viaje del turista sea mas satisfactorio.

Es importante mencionar que las razones por la que algunos turistas no visitan las
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playas de Carazo es por el mal estado de la carretera con 4.25%, poco atractivo
turistico con 2.17% por lo que muchos turistas pertenecientes a estos municipios
Jinotepe, Diriamba y San Marcos zona de estudio, prefieren trasladarse a otras zonas
turisticas como Granada, Rivas y Masaya por el buen estado de la carretera, atractivos
turisticos y ambiente natural, siendo estos factores los mas importante para los turistas
a la hora de visitar zonas para recrearse, sin embargo con la reparacion de la carretera

aumentaria la demanda para estos negocios.

TablaN® 5  Zona que el turista prefiere visitar

Frecuencia Porcentaje
Granada 11 23,90%
Rivas 10 21,70%
Carazo 14 30,40%
Masaya 7 15,20%
Total 42 91,30%
No Respondieron 4 8,70%
Total 46 100%

Fuente: Resultado de encuesta aplicada

De los turistas que viajan hacia las playas de Carazo un 30% prefiere viajar al balneario
de Casares y Huehuete con un 26% una parte representada por un 24% manifestaron
gue visitan Buena Vista del Sur propiamente el Bar Emma (Ver anexo N° 6, Tabla N° 9)
esto significa que los afios que tiene existir Bar Emma ha influido en la demanda que
posee actualmente, sin embargo se debe de tomar en cuenta que el disefio de un

nuevo servicio aumentaria en gran medida la captacion de clientes potenciales.

Los resultados demuestran que la mayoria de los encuestados visitan las playas en
temporadas de Semana Santa representado con un 53%, sin embargo el 25% visitan
los fines de Semana, lo que significa que para estos periodos considerados como

temporada alta para los negocios ubicados en la zona, la afluencia de turista aumenta
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en gran medida, ademas inicio del afio y los dias feriados no son de mucha importancia
para el turista porque esta representado con 7% y 15% respectivamente catalogados

como temporada baja.

La mayoria de los turistas viajan acompafados de 5 a mas turistas ya sean amigos o
familiares, lo cual significa que el nivel de consumo es alto debido al niumero de
acompafante, por lo tanto a los negocios les interesa la cantidad de servicios
adquiridos por cada persona, de los cuales los adultos predominan mas en la cantidad

de acompariantes.

La mayoria de los turistas adquieren su alimentacién en los centros turisticos (Sitio de
Venta) representado por un 41%, y un 37% la preparan en casa, lo que indica que por
visitar las playas de Carazo no necesariamente consumen alimentos en los
establecimientos ubicados en el lugar, debido a ciertos factores como el nivel de
ingreso, falta de higiene en los alimentos que ofrecen algunos establecimientos, por lo
tanto todos estos factores se debe de tomar en cuenta con el disefio de un Restaurante
ubicado en Buena Vista del Sur a la hora de establecer precios los cuales deben de ser
accesibles.

Ademas las personas que compran los alimentos en los sitios turisticos la mayoria lo
hacen en un Restaurante representado con un 39%, lo que significa que los turistas
demandan mas los Restaurantes por brindar variedad en los Platillos que ofrecen.

Por lo tanto este porcentaje justifica porque las personas les gustarian que existiera un

Restaurante en Buena Vista del Sur, lo cual constituye una oportunidad de mercado
para el Bar Emma.
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4.2.4.2.1 Distribucion geogréafica del mercado de consumo

Por medio del estudio se ha identificado la procedencia de los visitantes a Buena Vista

del Sur. Los turistas que visitan la zona y que consumen los productos que se ofertan

proceden principalmente de Diriamba, Jinotepe y San Marcos con un porcentaje de

30%, 28% y 22% respectivamente.

Tabla N° 6 Lugar de procedencia

Indicador Frecuencia Porcentaje
Concepcion 1 2,20%
Conquista 1 2,20%
Diriamba 14 30,40%
Dolores 1 2,20%
Jinotepe 13 28,30%
Managua 3 6,50%
Rosario 1 2,20%
Sn Marcos 10 21,70%
Sta. Teresa 2 4,30%
Total 46 100%

Fuente: Resultado de encuesta

Por la gran tradicion y posicion geografica que posee Bar Emma es muy reconocido y

visitado por personas de otros departamentos como Masaya y Granada, asi como

personas extranjeras, por ende el mercado de consumo esta conformado por turistas

nacionales y extranjeros.
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4.2.4.2.2 Comportamiento Historico de la Demanda

De acuerdo a los resultados obtenido se logré conocer el comportamiento de la
demanda, ya que no existe datos histéricos de la demanda del servicio que ofrece Bar
Emma, debido a esto se conocié que el 55% visitan la zona comprendida entre la
ciudad de Diriamba y las playas de Carazo durante la temporada (Alta) de semana
santa, esto indica que los turistas locales y extranjeros visitan estos lugares en su gran

mayoria en estas fechas que el resto del afio.

Esto conlleva a que dofia Emma, propietaria del negocio, considere la capacidad
instalada y remodele el local, para satisfacer los gustos y preferencias de los turistas
gue visitan la zona y este sea una gran oportunidad para captar nuevos clientes al Bar,
debido a que el 45% de ellos prefieren visitar los lugares en temporada baja distribuidas

de la siguiente forma:

Inicio de afio (13%)
Fiesta de la cruz (3%)
Fin de afio (6%)

Fines de semana (10%)
Dias feriados (13%)

VvV V V VYV VY

Esto demuestra que el que el comportamiento de la demanda es por temporada, es asi
como la temporada de Semana santa se considera como temporada alta, lo que
significa que es muy poco visitado el resto de la temporada la cual es considerada
como temporada baja. Esto se debe a la frecuencia de visita de los visitantes a los
centros turisticos o sitios recreativos del cual el 26% de los encuestados indicé que van
solo una vez al afio o dos veces al aflo, demostrando una gran desventaja para el

negocio porque la frecuencia de visita es muy baja para esta temporada.
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4.2.4.2.3 CALCULO DE LA DEMANDA INSATISFECHA

Demanda

La demanda total o global es la Poblacion Econdémicamente Activa (PEA) del
departamento de Carazo de 57,662 de los cuales el 45,358 son de los 3 principales
municipios del departamento de Carazo como son Diriamba, Jinotepe y San Marcos
gue son parte del estudio, el restante pertenece a los otros municipios del departamento
de Carazo.

La demanda potencial calificada es de 11,680 que se encuentra en la PEA ocupada
urbana en trabajos profesionales de los tres principales municipios de Carazo
(Jinotepe, Diriamba y San Marcos).

Cabe mencionar que a la demanda potencial calificada, se le discrimind las personas
gue no tienen la cultura de visitar zonas turisticas de un 3%, el resultado de esto se les
resto las personas que no visitan las playas de Carazo con una similitud del 3%,

guedando entonces el numero de personas que visitan la ruta en estudio.

Los calculos se muestran de la siguiente manera:

Demanda Total: PEA del Departamento de Carazo 57,662

Discriminacion segun los datos del INEC

O PEA GBSO CUP AT, 2,732

o PEAdel0S 5 MUNICIPIOS 11,489
O PE A RUIAL 13,496
e PEA Ocupada en Trabajos no Calificado_____ . . 18,265
e Demanda Potencial Calificada 11,680

(PEA Urbana ocupada en Trabajos Profesionales
Del Municipio de Jinotepe, Diriamba y San Marcos)
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Discriminacién segun la encuesta

e Personas que no tienen Cultura de visitar zonas

Turisticas (3% de la demanda potencial calificada)

e Personas que no visitan las playas de Carazo

(3% del N° de Personas que tienen la cultura de

Recrearse; es decir 3% de 11,330)

Numero de Personas que visitan la ruta en estudio

350

11,330

340

10,990

Para encontrar la demanda real de toda la ruta en estudio se ha considerado el niumero

de acomparfiantes, ya que en su mayoria las personas viajan con familiares o amigos; lo

gue hace que la demanda aumente de acuerdo al porcentaje y la cantidad de personas

gue acompafien al turista.

Los datos de los porcentajes fueron obtenidos de la encuesta, calculandose la demanda

real de la siguiente manera:

Célculo para encontrar la Demanda Real Global por el nimero de acompafiantes

%
N° de personas _ Distribucion _
o _ obtenidos Cantidad de
gue visitan la Indicador de los 10,990 TOTAL
_ de la . Acomparfantes
Ruta en Estudio segun los %
Encuesta

10,990 1 Acompafantes 3% 330 330 660
2 Acompafantes 10% 1,099 2,198 3,297
3 Acompafantes 20% 2,198 6,594 8,792
4 Acompafiantes 13% 1,429 5,716 7,145
5Acompafantes 20% 2,198 10,990 13,188
Mas de 5 34% 3,736 22,416 26,152
Total 100% 10990 48,244 59,234

Fuente: Equipo investigador
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Demanda
Real = N° de personas que visitan + N° de acompafiantes

Global la ruta en estudio

Demanda Real Global = 10,990 + 48,244 = 59,234

Distribucién de la Demanda Real Global

Indicador % Cantidades
Nifos 26% 15,401
Jovenes 30% 17,770
Adultos 44% 26,063
Total 100% 59,234

Tomando en cuenta la temporada alta y la temporada baja, la cantidad demandada

varia segun los resultados del estudio de mercado, los cuales se presentan a

continuacion:

e Temporada Alta: 55% visita en semana santa de acuerdo a la demanda global

59,234 segun la temporada, siendo visitada por 32,579 personas que visitan las

playas de Carazo en esta temporada.

e Temporada Baja: se encuentra un 45% distribuido de la siguiente manera:
- Inicio del afo (13%) visitada por 7,700 turistas
- Fiestas de la cruz (3%) visitado por 1,777 turistas
- Fin de afo (6%) visitado por 3,554 turistas
- Fines de semana (10%) por 5,924 turistas
- Dias feriados (13%) por 7,700 turistas
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TablaN°7  Distribucion de la demanda real global segun la temporada

Personas que visitan las Playas en Semana Santa (59,234 x 55%) 32,579
Personas que visitan las Playas en Temporada Baja (59,234 x 45%) 26,655
Total visitantes a las playas en el afio 59,234

Lo anterior demostré que la demanda real de toda la ruta es de 59,234 personas en un

afio, distribuida en dos temporadas (Temporada Alta y Temporada Baja).

Después de haber calculado la demanda global, se ha calculado la demanda particular

de los cinco negocios en estudio, de acuerdo a los porcentajes utilizados de la

temporada alta y temporada baja, obtenidos de la siguiente forma:

Tabla N° 8 Demanda Real anual por temporada
Zona Temporada Total Visitantes
Alta 55% Baja 45%
Buena Vista 4,561 3,732 8,293
El Platanal 3,258 2,666 5,923
La Trinidad 3,909 3,199 7,108
Casares 12,380 10,129 22,509
Huehuete 8,470 6,930 15,401
TOTAL 32,579 26,655 59,234

54



Frecuencia de visitas a las zonas turisticas de carazo (Global)

Indicador Frecuencia %

Buena Vista del Sur 30 14%
El Platanal 22 10%
El empalme la Trinidad 26 12%
Casares 81 38%
Huehuete 56 26%
Total 215 100%

N/R 15

TOTAL 230

Fuente: Encuesta aplicada

Célculo de la Demanda Particular

Cantidad Cantidad Demanda
Zona % % ) %
Demanda Ofertada Insatisfecha
Buena
) 8,293 14% 637 5% 7,656 17%
Vista
El Platanal 5,9237 10% 8,510 65% (2,587) (6%)
La
o 7,108 12% 546 4% 6,562 14%
Trinidad
Casares 22,509 38% 3,406 26% 19,103 41%
Huehuete 15,401 26% | - | - 15,401 33%
Total 59,234 100% 13,099 100% 46,135 100%

El cuadro anterior refleja que de los 59,234 turistas que visitan las playas de Carazo el

14% (637 turistas) visita Buena Vista del Sur, captando el 5% la competencia directa
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(Salén Cerveza) de Bar Emma, dando como resultado 7,756 turistas que no estan
siendo atendido, representado por el 17% de la demanda insatisfecha de toda la ruta

turistica.

4.2.4.2.4 PROYECCION DE LA DEMANDA

Para la proyeccion de la demanda del Bar Emma, se realizd el calculo mediante el
método de Serie de Tiempo esto es por que la demanda es ciclica o estacional, debido

al cambio de clima.

Cabe destacar que los estudio de mercado indican que la demanda varia en dos
temporadas del afio: Temporada Alta (Semana Santa) y Temporada Baja (dias feriados,
inicio del afio, fin de afio, fiestas especiales con el dia de la cruz en la boquita), de
acuerdo a los datos del estudio se proyecto la demanda, tomando en cuenta que no

existen datos histéricos para proyectarla, para el cual se utilizé la siguiente féormula:

PM1 = Demanda en temporada alta + Demanda en temporada baja

NUmero de temporada

PM2 = Temporada baja+ PM1 encontrado

Numero de temporada

PMC= PM1 + PM2

Numero de temporada

IE n°®1 = Demanda en Temporada Alta
PMC

IEn°2= Demanda en Temporada Baja
PMC

PM = Promedio Moévil
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PMC = Promedio Moévil Centrado

|E= Indice Estacional, especifico de cada Temporada

(Indicador n° 1)(Demanda en temporada alta)= Demanda Proyectada

(Indicador n°® 2)(Demanda en temporada baja)= Demanda Proyectada

Demanda del afio 2007

Temporada Alta = 4,561

Temporada Alta = 3,732

Proyeccion de la Demanda del afio 2008

PM1= 4,561+ 3,732 = 4,147
2

PM2= 3,732 +4,147 = 3,940
2

PMC= 4,147 + 3,940 = 4,044
2

Indicador 1= 4,561=1.128
4,044

Indicador 2= 3,732 = 0.923
4,044
Demanda proyectada para el afio 2008

(1.128)(4,561)= 5,145
(0.923)(3,732)= 3,445

Demanda en Temporada Alta

Demanda en Temporada Baja

8,590 personas (Demanda anual proyectada)
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Proyeccion de la Demanda para el afio 2009

PM1= 5,145 + 3,445= 4,295
2

PM2= 3,445 + 4,295 = 3,870
2

PMC=4,295 + 3,870 = 4,083
2

Indicador 1= 5,145=1.260
4,083

Indicador 2= 3,445 = 0.844
4,083

Demanda proyectada para el afio 2009

(1.260)(5,145)= 6,483 Demanda en Temporada Alta
(0.844)(3,445)= 2,905 Demanda en Temporada Baja

9,388 personas (Demanda anual proyectada)

Proyeccion de la Demanda para el afio 2010

PM1= 6,483 + 2,905 = 4,644
2

PM2= 2,905+ 4644 = 3,774
2




PMC= 4644 + 3774 = 4,209
2

Indicador 1= 6483 = 1.540
4. 209

Indicador 2= 2,905 = 0.690
4,209

Demanda proyectada para el afio 2010

(1.540)(6,483)= 9,983 Demanda en Temporada Alta
(0.690)(2,905)= 2,004 Demanda en Temporada Baja

11,987 personas (Demanda anual proyectada)

Tabla N°9
Proyeccion de la Demanda
Concepto Afno 2007 Afno 2008 Afo 2009 Afno 2010
Temporada Alta 4,561 5,145 6,483 9,983
Temporada Baja 3,732 3,445 2,905 2,004

Total de Cantidad
8,293 8,590 9,388 11,987
Demanda
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Relacion Demanda Real menos Oferta Real

Considerando el total de las proyecciones de la demanda y oferta, se resta la cantidad

demanda menos la cantidad ofertada dando como resultado la demanda insatisfecha

concerniente al Bar Emma.

Tabla N° 10 Demanda Insatisfecha del negocio
Concepto Afno 2007 Afno 2008 Afo 2009 Afno 2010
Cantidad de
8,293 8,590 9,388 11,987
Demanda
Cantidad de
637 638 645 660

Oferta
Demanda

_ 7,656 7,952 8,743 11,327
Insatisfecha

Estableciendo la demanda insatisfecha del negocio por temporada se resta la

temporada alta de la demanda menos temporada alta de la oferta, asi como la

temporada baja de la demanda menos la temporada baja de la oferta, dando como

resultado lo siguiente:

Concepto Afno 2007 Afno 2008 Afo 2009 Afno 2010
Temporada Alta 4,236 4,813 6.134 9.599
Temporada Baja 3,420 3,139 2.609 1,728
Demanda

_ 7.656 7.952 8,743 11,327
Insatisfecha
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Proyeccion de la demanda con Carretera

Debido a que no existe una buena infraestructura de la carretera que conduce a las
playas de Carazo, los negocios aledafios al mismo, como el Bar Emma, han sufrido una

reduccion en las ventas.

Por tal razdn se realizé una entrevista a la propietaria del negocio, del cual se realiz6 un
célculo para estimar cual seria el comportamiento de la demanda una vez que el
proyecto de la carretera este finalizado, para esto se hizo un analisis del
comportamiento historico de las ventas del negocio antes que la carretera sufriera el

deterioro actual.
Con los datos obtenidos brindados por la propietaria se logré inferir que el consumo
actual podria incrementarse hasta un 38% una vez que la carretera este construida

(buen estado), dando como resultado los siguientes datos:

Nota: El 38% proporcionado por Lic. Alvaro Lopez y Lic. Mariano Gaitan.

Tabla N° 11 Proyeccién de la Demanda con carretera
Concepto Afno 2007 Afno 2008 Afo 2009 Afno 2010
Temporada Alta 4,561 5,145 6,483 9,983
Temporada Baja 3,732 3,445 2,905 2,004

Total de Cantidad
Demanda

8,293 8,590 12,955.44 16,542.06
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A continuacion se presenta los resultados obtenidos de la demanda sin carretera y

demanda con carretera a través de una grafica comparativa de la siguiente manera:

Cantidad Demandada

A
Demanda
16,542.06 con
Carretera
12,955.44
11,9871 Demanda
sin
Carretera
9,388
8,590
8,293+
] | | | 5
2007 2008 2009 2010

4.2.4.3 ANALISIS DEL SISTEMA DE COMERCIALIZACION

Tomando en cuenta que un servicio de restaurante dificlmente podr4 llegar al
consumidor final es necesario establecer sistemas de comercializacion adecuados para
comercializar el servicio turistico que se ofertara en el Bar Emma considerando las

caracteristicas propias del servicio, el mercado y la demanda.
Para poder segmentar se deben caracterizar primeramente el mercado y los clientes

al cual va a estar dirigido el servicio, posteriormente se disefiaran estrategias

comerciales enfocadas al producto, el precio, la plazay la publicidad y/o promocion.
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4.2.4.3.1 Definicién del Mercado de Bar Emma

Para poder conocer el mercado de servicio que atiende el Bar se hace una clasificacion
de los tipos de Mercados que atiende el Bar.

» Mercado Potenciales: son todas las personas que forman parte de la poblacion

econdmicamente activa del departamento de Carazo.

» Mercado Meta: son todas las personas que tienen la cultura de visitar zonas
turisticas, y a la vez las que visitan las playas de Carazo, y que tienen el poder

adquisitivo y la disposicién de adquirir el servicio que oferta Bar Emma.

4.2.4.3.2 Definicién de los clientes

» Clientes Potenciales: turistas nacionales y extranjeros que visitan las playas de
Carazo.

» Clientes Reales: Son los clientes actuales del Bar Emma los que tienen la cultura
de consumir productos de manera periddica, la capacidad de pago para volver a
demandar de los servicios que ofrece el Bar como: turistas Nacionales y Extranjeros
gue visitan el negocio, ademas de estos se suman los pobladores de la zona donde
esta ubicado el negocio.

4.2.4.3.3 SEGMENTACION DE MERCADO
En esta variable se describen las caracteristicas de la poblacion en general, facilitando
el comportamiento del mercado que es donde se encuentran los clientes reales y

potenciales.

e Segmentacién Geoqrafica:

Para poder orientar esfuerzos Mercadoldgicos a un segmento especifico del mercado
se debe de conocer primeramente la zona en la cual se dirigio el Estudio de Mercado, el
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cual esta enfocado a la regién del Pacifico del departamento de Carazo, en los
municipios de Jinotepe, Diriamba y San Marcos, tomando en cuenta que el Bar esta
ubicado en la ciudad de Diriamba comarca de Buena Vista del Sur pertenecientes a la
zona rural, sin embargo las estrategias mercadolégicas van a estar dirigidas a la
Poblacion Economicamente Activa Urbana Ocupada de los 3 Municipios anteriormente

mencionados.

e Segmentacién Demogqréfica:

En esta variable se describen las caracteristicas especificas de los clientes que
demandan los servicios de Bar Emma, facilitando asi la comprension del

comportamiento del mercado.

Las caracteristicas mas relevantes que integran este tipo de variable son la edad y

sexo, y lugar de residencia.

Cabe sefialar que para llevar a cabo este analisis se tomé en cuenta un breve
cuestionario realizado a la propietaria del negocio del que ofrece actualmente la
propietaria de Bar Emma.

La edad mas predominante en los clientes que frecuentan el Bar Emma es la que oscila
entre los 24 a 32 afos, es decir, que los principales clientes de Bar Emma son jovenes
adultos que buscan un lugar agradable para relajarse, sin embargo este servicio
también es demandado por clientes que se encuentran en las edades de 42 - 50 afios.

Esto significa que el segmento de mercado que atiende actualmente Bar Emma es el
segmento adulto, sin embargo se debe tomar en cuenta que los datos obtenidos por el
instrumento aplicado a la PEA ocupada en trabajos profesionales de los municipios de
Jinotepe, Diriamba y San Marcos, refleja que si se diseflara un nuevo servicio como:
Restaurante, las edades que predominarian serian mayormente el segmento joven
debido a que el nuevo servicio turistico debe contener piscina, juegos infantiles y otros
de tal forma que la oferta del servicio sea mas amplia, esto quiere decir que el negocio
podria ser visitado por personas de todas las edades como nifios, jévenes, adultos.
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Tomando en cuenta que este tipo de servicio (Bar) puede ser demandado tanto por
mujeres como varones, la cultura masculina es la que predomina en la clientela de Bar
Emma, lo que significa que el servicio que ofrece esta limitado Unicamente a ese

segmento.

Considerando un nuevo servicio (Restaurante) en el Bar, seria de mucho provecho
tanto para la propietaria del negocio como para posibles clientes potenciales se debe de
tomar en cuenta que el Sexo no seria una limitante porque un restaurante puede ser

visitado tanto por mujeres como varones de todas las edades.

- Lugar de Residencia

Tomando en cuenta que Bar Emma atiende 400 clientes en el mes, y 100 en la semana
Unicamente en temporadas bajas, la mayoria de estos clientes proceden de Buena
Vista del Sur, y la trinidad quienes son sus principales clientes hasta el momento, sin
embargo en temporadas altas la demanda aumenta a 100 clientes diarios, en dias de
semana Santa, Fiestas de la Cruz y Festividades Patronales en donde la zona es

visitada por municipios aledafios como Jinotepe, Diriamba y San Marcos.

o Segmentacion Socioecondmica:

Esta permite dividir a los individuos segun sea su capacidad econémica Yy el status
social. Esta variable esta conformada por los siguientes factores:

- Nivel de ingreso

El servicio esta dirigido a todas las personas que su salario asciende a mas de 4000

cordobas mensualmente.
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- Ocupacion:

El segmento de mercado al cual se dirige el servicio, posee las siguientes categorias

profesionales:

Administracion publica

e Empresas

e Trabajos cientificos e intelectuales
e Técnicos de nivel medio

e Trabajadores de oficina

e Trabajadores de servicio y
Vendedores de comercio

- Clase social

Considerando la zona de estudio que es la zona urbana del departamento de Carazo en
los municipios de Jinotepe, Diriamba y San Marcos las personas se encuentran en la
clase social Alta y media, por lo que el nuevo servicio debe de ser capaz de satisfacer

las expectativas de los turistas.

o Segmentacién Psicoqrafica:

Esta variable es muy importante ya que sefala el comportamiento de los turistas

nacionales y extranjeros.

Cultura

Cabe sefialar que este elemento es muy importante para poder segmentar el mercado
gue podria a llegar atender Bar Emma. Considerando que por naturaleza del Servicio

el Bar atiende Unicamente a personas que tienen la cultura de demandar este tipo de

servicio.
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Sin embargo la oferta de un nuevo servicio turistico en este sitio seria una gran
oportunidad de mercado porque despertaria un interés en los turistas que tienen la
cultura de visitar las playas de Carazo, considerando los resultados obtenidos del
estudio de mercado que demuestran que de los encuestados un 89% tienen la cultura
de visitar zonas turisticas para recrearse y de estos un 85% visitan las playas de
Carazo.

4.2.4.3.4 CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO

Considerando que el Bar Emma tiene 35 afos de existir en la zona de Buena Vista del
Sur, este negocio ya sobrepaso la etapa de madurez, debido a que las actividades
econdémicas en la zona en tiempo anteriores eran mayores, por lo cual se puede
considerar que en aquellos tiempos el servicio se ubicaba en la etapa de madurez, pero
debido a los siguientes factores el servicio ha venido decayendo hasta encontrarse en

la etapa de Declive, estos factores son:

Economia del pais.

e Deterioro de la infraestructura de la carretera.

e Inexistencia de empleo en la zona.

e Cambio de clima por lo que los turistas que mas demandan el servicio de Bar

Emma son los que visitan las playas de Carazo y mayormente lo hacen en

temporada Alta como verano (Semana Santa).
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Representado graficamente de la siguiente manera:

.

Bar Emma

Introduccién Crecimiento Madurez Declinaciéon

v

Por lo tanto con la reconstruccién nuevamente de la carretera y con la propuesta del
nuevo servicio este negocio podria mantenerse durante la vida Util de la carretera en la
etapa de madurez, utilizando estrategias mercadoldgicas para comercializar el nuevo

servicio y contrarrestar la competencia.
A continuacion se presenta en un grafico la etapa del ciclo de vida, con el proyecto de la

carretera, considerando los 5 afios de vida Util de la carretera:

Bar Emma

—

®
v

Introduccién Crecimiento Madurez Declinaciéon
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4.2.4.3.5 Estrategias Comerciales del Servicio

Actualmente el Bar Emma tiene como servicio basico la oferta de bebidas alcohdlicas y
gaseosa las cuales son distribuidos por proveedores lideres en el mercado nacional
como: Cerveceria de Nicaragua (Flor de cafia), Compainiia Licorera de Nicaragua, Coca
- Colay otros.

Es importante mencionar que los resultados obtenidos a través del instrumento que se
aplicé a la poblacién econdmicamente activa (PEA) de los municipios de Diriamba,
Jinotepe, San Marcos demostraron que el 85% visitan las playas de Carazo, el 70%
(Ver Anexo 6, Tabla N° 27) opin6 que si existiera un Restaurante ubicado en esta zona
tendria una gran demanda y no habria necesidad de trasladarse a los balnearios de
Carazo para demandar servicios turisticos de calidad; por lo que el servicio debe de
garantizar una buena atencion al cliente, seguridad, calidad en el servicio, ambiente
agradable todo esto con el propdsito de que el cliente se sienta a gusto con el servicio
brindado, considerando ademas el Bar.

Las estrategias del Servicio que se Implementara son las siguientes:

- Temporada Alta

e A las familias conformadas de cinco personas, que visiten el negocio en periodo de
semana santa y que consuman mas de C$ 500 cérdobas en comida, se le
obsequiara tres jugos naturales gratis. Esta estrategia tiene como objetivo captar
ocho familias diariamente, es decir, 40 personas por dia, dando como resultado 280
durante los sietes dias de la semana santa.

- Temporada Baja

e Se estableceran convenios con empresas e instituciones privadas para la celebracion
de eventos especiales con sus trabajadores como la Cooperativa de Ahorro y Crédito

Financiera R.L Central ubicada en Jinotepe con 7 trabajadores, la Meseta ubicada en
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San Marcos teniendo 10 trabajadores, las cuales por lo menos visitaran el restaurante

3 veces al afno.

e Las instituciones publicas como las Alcaldias de Diriamba con 130 trabajadores lo
cual se pretende captar el 50% de los trabajadores que equivale a 65 personas y
Alcaldia de Jinotepe con 180 trabajadores captando el 35% que equivale a 63
trabajadores, garantizando visita cada 3 veces en el afio para celebraciones como dia
del Trabajador, dia de las Madres, despedida de afio.

e También se realizaran convenios con el Ministerio de Educacion Cultura y Deporte
esto con fines de atraer a clientes en temporadas bajas, esta instituciones pertenece a
la ciudad de Masatepe la cual aproximadamente el nimero de trabajadores equivale a
256 personas captando el 20% siendo este 51 personas, para 2 visitas en el afio con un
total de 102 personas que llegaran al negocio.

e Ofrecer el servicio a operadoras turisticas para que sea considerado el negocio como
parador turistico, garantizando en 2 Tour operadoras 2 visitas en el afio, con un total

de 60 turistas.

Se haran uso de estas estrategias con el fin atraer a clientes potenciales en temporadas
alta y bajas, debido a que las ventas actuales de Bar Emma son bajas y lo que se
pretende es incrementar las ventas con la oferta de un nuevo servicio ya que este

negocio carece de estrategias promocionales.

4.2.4.3.6 Estrategias comerciales de la Plaza

Actualmente el Bar Emma cuenta con 2 ranchos ubicados cerca de la carretera que
conduce a las playas de Carazo, esta construido por horcones y techo de paja, esto
indica que el negocio esta disefiado de forma rustica.

Segun los resultados obtenidos del estudio de mercado reflejaron que la mayoria de
turistas les gustaria que un restaurante se disefie en forma de ranchones (ver anexo N°
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6, Tabla N° 32), lo que significa que la plaza actual de Bar Emma es adecuada para
ofrecer un nuevo servicio turistico. Sin embargo el lugar se debe de ampliar para una
mayor captacion de clientes en donde a la vista se demuestre el ambiente natural y
agradable con el fin de que el turista se sienta atraido por el servicio. De igual manera
se disefiara un logotipo que muestre las caracteristicas propias del servicio asi como la

calidad del mismo.

4.2.4.3.7 Estrategias Publicitarias y Promocionales

El tipo de publicidad que se utilizaran ser& informativa porque esta permitirh comunicar
acerca de la existencia de un nuevo servicio al mercado, también en esta se da a
conocer los beneficios y atributos del servicio asi como comunicar las promociones del

producto descuentos y rebajas.

Es necesario implementar estrategias con el fin de dar a conocer el negocio para que

este sea visitado con mayor frecuencia, para esto se realizaran las siguientes:

e Anuncios Publicitarios deben de realizarse en la radio local como Stereo Sur, a
través de programas de mayor sintonizacion 3 veces a la semana durante 2 meses esto
con el fin de que las personas se den cuenta de la existencia del Bar & Restaurante
aumentar las temporadas catalogadas como bajas, durante la semana de apertura del

nuevo servicio.

e Disefiar 3 mantas que contenga toda la informacion correspondiente las que se
colocaran en las principales vias de acceso visibles como son la entrada a Managua,
carretera a Nandaime, entrada a las playas de Carazo, tres puntos estratégicos para
dar a conocer la existencia del Restaurante asi como incentivar la demanda, con el fin

de despertar el interés de los turistas para que adquieran el servicio.

e Se disefara brochures donde se destaque el logotipo de Bar y Restaurante Emma, la
infraestructura rustica, estos brochures seran repartidos en las diferentes instituciones
publicas y privadas del municipio de Diriamba, Jinotepe y San Marcos del departamento
de Carazo esto con el fin de despertar el interés y motivar a los trabajadores de estas
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instituciones que visiten el Bar y Restaurante Emma, del cual se sacaran 500 a color
con 6 caras para repartirlos en todos los lugares, a la vez informar sobre la calidad del

servicio el ambiente natural, agradable y comodidad, etc.

e Para ofrecer el nuevo servicio de Bar y Restaurante, se utilizara el canal de
publicidad en los espacios publicitarios en las revistas dedicadas al turismo. También
se creara una pagina Web debido a las multiples ventajas que en ella se ofrece, esto
con el fin de darse a conocer y promocionar el producto fuera de las fronteras del
territorio nacional. Cabe mencionar que estas estrategias estan valorada a largo plazo,

por lo tanto no poseen costos de comercializacion.

Dentro de las estrategias promocidnales se defini6 las siguientes:

e Clientes que mayormente visitan el negocio se le obsequiara un servicio de comida

de la que el guste el 14 de febrero.

e A las primeras 6 familias constituida de 7 personas que visiten el negocio, el 25 de

diciembre, se les obsequiard un postre (Torta de %2 libra).

e Las personas que hayan visitado el negocio mas de 6 veces se le realizaran

descuento del servicio que consuma al final del afio.

4.2.4.3.8 Descripcion del canal de comercializacién

Considerando que la oferta trata de un restaurante dedicado a la venta de comidas y
bebidas tradicionales el canal de comercializacién que se utilizard para hacer llegar
este servicio a su segmento de mercado sera de manera directa.

Este tipo de comercializacion no posee intermediarios lo que significa que los costos del
servicio son menores, por lo tanto el precio estipulado para el servicio no afectara al

consumidor final, logrando una satisfaccion en el mismo.
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La estructura es la siguiente:

Productor del Servicio > Consumidor final

Productor del servicio

El servicio turistico que ofertado por el Bar y restaurante Emma.

Consumidor final:

Son todos los turistas nacionales y extranjeros que visiten el restaurante con el fin de
consumir alimentos y bebidas tradicionales.

4.2.4.3.9 Célculo de los costos de Comercializaciéon

Considerando las estrategias comerciales anteriormente mencionadas se han calculado

los costos de comercializacion.

Cabe mencionar que estos costos van a variar segun el comportamiento de la
demanda, ya sea en temporadas altas como en temporadas bajas ya que los costos
son mayores en temporadas bajas con el fin de captar un mayor nimero de clientes

potenciales mediante estrategias promocionales y publicitarias .
Estos costos se demuestran a continuacion:

Temporada Alta

Promocién de venta:

- Bebidas gratis (Jugo Natural) = C$ 276

Temporada Baja

e Publicidad

- Anuncio Radial = C$ 1,500

- Mantas = C$ 400 cada una por 3 mantas = C$ 1,200

- Brochures = 500 brochures C$ 2,700
Sub - Total = C$ 5,400
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e Promocion

- Un Postre a 6 familias = C$ 600
Sub.- Total = C$ 600
TOTAL = C$ 6,276

4.2.4.4 ANALISIS DE PRECIOS

Para establecer el precio del servicio se consider6 la capacidad econdmica de los
encuestados reflejados de la siguiente forma:

Con respecto al ingreso promedio mensual del encuestados reflejaron que la mayoria
de ellos oscilan por un ingreso de C$ 4000 a 5000 representado con 21.73% y un
19.56% de C$ 5000 a 6000, esto significa que la mayor parte de habitantes de Carazo

tienen muy buen salario, tratandose que los encuestados pertenecen al casco Urbano.

Esto incide en la cantidad demandada de los servicios que ofrecen distintos negocios,
por tanto se debe implementar estrategias que vaya acorde al salario de los

consumidores para no afectarlos econémicamente.

Al existir un Restaurante en Buena Vista del Sur especificamente en el Bar Emma los
encuestados opinaron que se debe ofrecer todo tipo de comidas (Mariscos, Carne Roja,
carne blanca, comida tipica), considerando que gran parte de ellos estaria dispuesto a
consumir de dinero de C$ 134 a mas representado por un 43.47% y un 8.69% opino
gue consumiria en el restaurante C$ 92 — 112 cérdobas, al mismo tiempo la opinién de
los encuestados demostré la disposicién de pagar cualquier platillo a cambio de adquirir
un servicio de calidad.
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42441 Determinacion del Costo Promedio

A través de la encuesta aplicada se consideré los principales platillos que mayormente

los turistas nacionales y extranjeros demandan, lo cuales se detallan a continuacion:

Margen )
N° Descripcion del platillo C?st? de PreC|o-de-venta
unitario Utilidad Unitario
Bocadillo
1 Enchilada 36.05 18.15 54.2
) Empanadita de platanos 1742 9.39 26,81
maduro
Tostones con carne 19.90 10.71 30.61
4 Tostones con queso 15.05 8.05 23.10
Sandwiches de jamén 11.07 5.97 17.04
Platos Tipicos
6 Picadillo 22.29 12.09 34.38
Ajiaco 16.87 11.25 28.12
8 Vaho 37.3 22.11 59.41
Mariscos
9 Coctel de Camarones 30.22 27.48 57.7
10 Ceviche corriente 8.76 8.77 17.53
Platillos Tradicionales
11 Filetes de Pollo 55.05 30.77 85.82
12 Sopa de Mariscos 76.54 72.68 149.22
13 Tacos 2.44 14.96 37.4
14 Rollitos de Carne 30.5 18.5 49
15 Chuleta en salsa 76.61 48.43 125.04

Dulces
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16 Bufiuelo de Yuca 9.02 3 12.02
17 Pioquinto 11.27 3.93 15.2
18 Sopa Borracha 6.22 2.08 8.3
Bebidas
19 Jugo Natural 7.47 4.03 115
20 Café 3.09 1.67 4.76
21 Café Festivo 8.65 4.65 13.3
Céctel y Ponche
22 Ponche de Fruta 16.17 8.7 24.87
23 Pifia Colada 17.3 9.3 26.61
24 Pata de arafa 21.76 11.65 33.41
25 Daiquiri de Granadilla 36.98 19.82 56.8
26 Cuba libre 15.03 8.89 23.12
Bebidas Nacionales
27 Cacao 3.75 1.95 5.7
28 Jengibre 3.3 1.8 5.10
29 Pozol 1.7 4.24 11.94
30 Pinolillo 2.7 1.4 4.1
31 Chicha de Maiz 2.11 1.14 3.25
Cervezay Licores
32 Victoria (1000 ml) 20 8 28
33 Victoria (Botella 355 ml) 9.50 3.50 13
34 Victoria (Lata 355 ml) 11.50 2.50 14
35 Tofia (1000 ml) 21.66 6.34 28
36 Tofa (Botella 355 ml) 9.50 3.50 13
37 Tofa (Lata 355 ml) 11.50 2.50 14
38 Heinicken (375 ml media) 13 12 25
39 Smirnoff (Botella 355 ml) 19.95 6.05 26
40 Premium (350 ml) 12 3 15
41 Extra lite (1000 ml) 81.73 68.27 150
42 Extra lite (375 ml) 33.24 36.76 70
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43 Extra lite (750 ml) 61.21 68.79 130
44 Gran Reserva (375 ml) 51 39 90
45 Gran Reserva (750 ml) 89.39 80.61 170
46 Etiqueta Negra (375 ml) 42.11 32.89 75
47 Etiqueta Negra (750 ml) 70.19 69.81 140
48 Ron Plata (1000 ml) 55.65 54.35 110
49 Ron Plata (355 ml) 20.85 64.15 85
50 Ron Plata (375 ml) 18.47 17 35
51 Ron Plata (750 ml) 34 51 85
52 Caballito (250 ml) 10 15 25
53 Caballito (365 ml) 10.50 19.5 30
54 Caballito (750 ml) 12 23 35
55 Bombacho (250 ml) 10 15 25
56 Bombacho (365 ml) 10.50 19.5 30
57 Bombacho (750 ml) 14 46 60
58 Coronado (1000 ml) 20 45 65
59 Coronado (250 ml) 10 15 25
60 Coronado (365ml) 11 19 30
61 Coronado (750 ml) 14 46 60

Fuente: Menu de comidas y bebidas brindado por turismo sostenible, y las cervezas y
licores por la propietaria del Bar Emma.

Tomando en cuenta que la poblacion esta dispuesto a consumir de C$ 134 a mas, los

cuales estan dispuestos a pagar un platillo a cambio de adquirir un servicio de calidad.
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4.2.4.4.2 Proyeccion de Precios
Para realizar la proyeccion de precio se utilizé el método de minimo cuadrado, del cual
se utilizé la tasa de inflacion acumulada en el afio 2007 (Banco Central de Nicaragua),

siendo de 16.88% detalla a continuacion:

Proyeccién de la tasa inflacionaria

Afio X1 Y, X1Y1 X?
1999 -4 7.19 -28.76 16
2000 -3 .87 -29.61 9
2001 -2 4.84 -9.68 4
2002 -1 3.87 -3.87 1
2003 0 6.48 0 0
2004 1 9.26 9.26 1
2005 2 9.58 19.16 4
2006 3 9.45 28.35 9
2007 4 16.88 67.52 16

0 77.42 52.37 60
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b, = representa el cambio anual estimado del valor anual de Y.

b, = representa el valor anual de Y para X =0

b1=52.37 =0.87 b, =77.42 = 8.60
60 9
El incremento estimado anual es de 0.87 y cuando no hay incremento entonces para
cada afo cero la tasa es de 8.60.
Tendencia lineal esy =8.60 + 0.87 x
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Después de haber sustituido los valores de X;Y; en la expresién bl y bo; se procede a

determinar la tasa de inflacién a partir del afio 2008 al 2010.

Proyeccion para el afio 2008

Y = 8.60 + 0.87 (5)
Y =12.95

Proyeccion para el afio 2009

Y =8.60 + 0.87 (6)
Y =13.82

Proyeccion para el afio 2010

Y = 8.60 + 0.87 (7)
Y = 14.69

PROYECCION DE PRECIO

Tasa de inflacién 12.95% 13.82% 14.69%
Descripcion del
N° _ 2007 2008 2009 2010
platillo
Bocadillo
1 Enchilada 54.2 61.2 69.66 79.89
Empanadita de platanos
2 26.81 30.28 34.46 39.52
maduro
Tostones con carne 30.61 34.57 39.35 45.13
4 Tostones con queso 23.10 26.09 29.69 34.05
Sandwiches de jamén 17.04 19.25 22.48 25.78

Platos Tipicos
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6 Picadillo 34.38 38.83 44.20 50.69
7 Ajiaco 28.12 31.76 36.15 41.46
8 Vaho 59.41 67.10 76.37 87.59
Mariscos
9 Coctel de Camarones 57.7 65.17 74.18 85.07
10 Ceviche corriente 17.53 19.80 22.54 25.85
Platillos Tradicionales
11 Filetes de Pollo 85.82 96.93 110.32 126.53
12 Sopa de Mariscos 149.22 168.54 191.83 220.00
13 Tacos 37.4 42.24 48.07 55.13
14 Rollitos de Carne 49 55.34 62.99 72.24
15 Chuleta en salsa 125.04 141.23 160.75 184.36
Dulces
16 Bufiuelo de Yuca 12.02 13.58 15.45 17.72
17 Pioquinto 15.2 17.16 19.53 22.39
18 Sopa Borracha 8.3 9.37 10.66 12.23
Bebidas
19 Jugo Natural 115 12.99 14.78 16.95
20 Café 4.76 5.38 6.12 6.02
21 Café Festivo 13.3 15.02 17.09 19.60
Céctel y Ponche
22 Ponche de Fruta 24.87 28.09 31.97 36.67
23 Pifia Colada 26.61 30.05 34.20 39.22
24 Pata de arafa 33.41 37.80 43.02 49.34
25 Daiquiri de Granadilla 56.8 64.15 73.01 83.73
26 Cuba libre 23.12 26.11 27.11 31.09
Bebidas Nacionales
27 Cacao 5.7 6.44 7.46 8.56
28 Jengibre 5.10 5.76 6.55 7.51
29 Pozol 11.94 13.49 15.35 17.31
30 Pinolillo 4.1 4.63 5.27 6.04
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31 Chicha de Maiz 3.25 3.67 4.18 4.79
Cervezay Licores
32 Victoria (1000 ml) 28 31.62 36 41.28
33 | Victoria (Botella 355 ml) 13 15 17 19.5
34 Victoria (Lata 355 ml) 14 16 18 21
35 Tofia 28 31.62 36 41.28
36 Tofa (Botella 355 ml) 13 15 17 19.5
37 Tofa (Lata 355 ml) 14 16 18 21
38 Heinicken (375 mi 25 28.23 32.13 37
media)
39 Smimoft (Botella 355 26 29.36 33.41 38.32
ml)

40 Premium (350 ml) 15 17 19.35 22.19
41 Extra lite (1000 ml) 150 169.42 192.83 221.16
42 Extra lite (375 ml) 70 79 90 103
43 Extra lite (750 ml) 130 147 167.31 192
44 Gran Reserva (375 ml) 90 102 116 133
45 Gran Reserva (750 ml) 170 192 218.5 250.59
46 | Etiqueta Negra (375 ml) 75 84.71 96.41 110.57
47 | Etiqueta Negra (750 ml) 140 158.13 179.98 206.42
48 Ron Plata (1000 ml) 110 124.25 141.42 162.19
49 Ron Plata (355 ml) 85 96 109.26 125.31
50 Ron Plata (375 ml) 35 39.53 44.99 51.59
51 Ron Plata (750 ml) 85 96 109.26 125.31
52 Caballito (250 ml) 25 28.23 32.13 37
53 Caballito (365 ml) 30 33.88 38.56 44.22
54 Caballito (750 ml) 35 39.53 44.99 51.59
55 Mombacho (250 ml) 25 28.23 32.13 37
56 Mombacho (365 ml) 30 33.88 38.56 44.22
57 Mombacho (750 ml) 60 67.77 77.13 88.46
58 Coronado (1000 ml) 65 73.41 83.55 95.82
59 Coronado (250 ml) 25 28.23 32.13 37
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60 Coronado (365ml) 30 33.88 38.56 44.22

61 Coronado (750 ml) 60 67.77 77.13 88.46

4.2.4.4.3 Estrategias de Precio

Considerando que el precio establecido para el servicio es muy importante para el

consumidor porque en dependencia de este, el consumidor mostrara satisfaccion o no.

Por tal razon el precio del servicio se debe de fijar tomando en cuenta la capacidad de
pago de la PEA (Poblacién Econémicamente Activa), el cual los resultados del estudio
de mercado demostré que la mayoria de encuestados se ubican en un promedio de
ingreso de 4,000 — 5,000 representado por el 22%, esto indica que la capacidad de
pago es suficiente para demandar servicios turisticos de calidad, sin embargo un 43%
de encuestados opinaron que disponen mas de C$ 500 cérdobas para recrearse en las
playas de carazo.

Lo anterior demuestra que los recursos econdmicos son limitados para aquellas
personas que viajan acompafiados con sus familias por lo tanto el negocio debe
establecer precios de forma estratégica para no afectar el bolsillo de los consumidores y

asi el precio para el nuevo servicio no sea una limitante para adquirirlo.

Cabe destacar que con la oferta de un Restaurante ubicado en esta zona un 43% esta
dispuesto a pagar de C$ 134 a mas por persona en el servicio de restaurante esto
indica que debe ser motivado el consumo de los clientes a través de las estrategias de

precios .

Restaurante

52173913 6.521739m

4347826087

m [ o=
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Las Estrategias de precios que se utilizardn para atraer a los clientes potenciales seran

las siguientes:

» Por tipo de cliente

Haciendo referencia de los convenios con instituciones publicas y privada se debe de
hacer un descuento de 10% en temporada alta y en temporada baja el 20% con el fin
de incentivar el consumo de estos clientes.

» Descuento por volumen

A los clientes que lleguen acompafiadas con mas de 7 personas y que a la vez
consuman 7 servicios de comida a la carta se les regalara postre gratis.

Considerando que las temporadas bajas son todas las semanas del afio menos la
semana santa en este periodo de temporada baja habran descuentos del 10% en los
platillos tradicionales con el fin de que la demanda aumente en las temporadas bajas.

4.2.45 Proyeccion de ventas

Para llevar a cabo la proyeccion de las ventas se tom6é como referencia la demanda

insatisfecha del estudio de mercado del afio 2007, representada de la siguiente forma:

Destacando que la demanda insatisfecha del 2007 es = 7,656
Temporada Alta = 4,236
Temporada Baja = 3,420
Total = 7,656
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Es importante mencionar que para conocer el porcentaje de la demanda insatisfecha

gue se esta cubriendo se consider6 el siguiente grafico:

i compraen Bar Emma, ubicado en
Buena Vista del Sur

63%

22%,
&3

Si No

Lo anterior indica que el Bar Emma cubre el 63% de la demanda insatisfecha (7,656
turistas) que corresponde a 4,823 personas del afio 2007 distribuidas por dos

temporadas de la siguiente manera:

De acuerdo a la visita de los sitios (Ver anexo N° 6, Tabla N° 10) en Temporada Alta es
de 53% siendo esta de 2,556 personas, en temporada baja de 47% con 2,267 personas

con un total de 4,823 personas durante el afio del 2007.

Los datos anteriormente definido indica la cantidad de personas que Bar Emma esta
atendiendo, esto con el fin de proyectar las ventas de cuantas personas se atenderan
en el 2008, 2009, 2010 y a través de esto se podréa calcular cuantos platos se vendera

en temporada alta y temporada baja.

Para establecer la cantidad de personas de los proximos 3 afios (2008, 2009, 2010) se
tomoé en consideracién las estrategias comerciales del servicio del cual se captara un
namero de clientes potenciales unidos a los clientes reales que se atendié en el afo

2007 en el Bar Emma.

El nUmero de personas que se captara a través de las estrategias comerciales esta

representado a continuacion:
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Estrategias
Comerciales del

Servicio

2008

2009

2010

% Temporada Alta

Bebidas Naturales a
las familias que
consuman mas de C$
500 cordobas

280

340

400

s Temporada Baja

Instituciones privadas:
Cooperativa la
Financieray la

Meseta.

51

111

171

Instituciones publica:
Alcaldia de Jinotepe y
Alcaldia de Diriamba

384

444

504

Ministerio de
Educacion Culturay
Deporte de Diriamba

102

162

222

Tour operadora

120

180

240

Sub.-total temporada
Baja

657

897

1,137

Total de personas

937

1,237

1,537

El calculo fue realizado de acuerdo a la capacidad instalada del negocio (Bar Emma),

por lo tanto se sumo el 60% para los préximos 2 afos, de acuerdo a las estrategias

desarrolladas.

86




Numero de personas que se atenderan de la demanda insatisfecha para el afio 2008,

2009 y 2010 representado a continuacion:

Concepto | Afo Afio Afio Afio
2007 2008 2009 2010
Demand |[Namero |Demand |[Numero |Deman |Numero|Deman |Namero
a de a de da de da de
Insatisfec | persona |Insatisfec | persona|Insatisf |persona|Insatisf |persona
ha a atender | ha atender | echa atender |echa atender
Temporada
Alta
4,236 2,556 4,813 2,836 | 6,139 | 3,176 | 9,599 | 3,576
Temporada
Baja
3,420 2,267 3,139 2924 | 2,609 | 3,821 | 1,728 | 4,958
Total
Demanda
nsatisfech 7,656 4,823 7,952 5,760 | 8,743 | 6,997 | 11,327 | 8,534
a

Segun los resultados anteriores la proyeccion de venta se realizé de manera simultanea

del Bar y Restaurante, del negocio de dofia Emma.
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Servicio de Bar y Restaurante

- Ventas proyectadas del afio 2008

Ventas proyectadas en unidades fisicas y monetarias en Temporada Alta

Cantidad )

o ) de platos Precio de Ventas

\o Descripcion del platillo y bebidas V(?nta-l Totales
2 vender Unitario
Bocadillo
1 Enchilada 35 61.2 2,142
2 Empanadita de platanos maduro 35 30.28 1,059.8
3 Tostones con carne 40 34.57 1,382.8
4 Tostones con queso 25 26.09 652.25
5 Sandwiches de jamén 45 19.25 866.25
Platos Tipicos
6 Picadillo 65 38.83 2,523.95
7 Ajiaco 60 31.76 1,905.6
8 Vaho 45 67.10 3,019.5
Mariscos
9 Coctel de Camarones 85 65.17 5,539.45
10 Ceviche corriente 75 19.80 1,485
Platillos Tradicionales
11 Filetes de Pollo 50 96.93 4,846.5
12 Sopa de Mariscos 80 168.54 13,483.2
13 Tacos 35 42.24 1,478.4
14 Rollitos de Carne 45 55.34 2,490.3
15 Chuleta en salsa 70 141.23 9,886.1
Dulces

16 Bufiuelo de Yuca 30 13.58 407.4
17 Pioquinto 30 17.16 514.8




18 Sopa Borracha 30 9.37 281.1
Bebidas
19 Jugo Natural 31 12.99 402.69
20 Café 55 5.38 295.9
21 Café Festivo 55 15.02 826.1
Céctel y Ponche
22 Ponche de Fruta 50 28.09 1,404.5
23 Pifia Colada 50 30.05 1,502.5
24 Pata de arafa 35 37.80 1,323
25 Daiquiri de Granadilla 40 64.15 2,566
26 Cuba libre 45 26.11 1,174.95
Bebidas Nacionales
27 Cacao 35 6.44 2254
28 Jengibre 50 5.76 288
29 Pozol 35 13.49 472.15
30 Pinolillo 45 4.63 208.35
31 Chicha de Maiz 30 3.67 110.1
Cervezay Licores

32 Victoria (1000 ml) 50 31.62 1,581
33 Victoria (Botella 355 ml) 60 15 900
34 Victoria (Lata 355 ml) 60 16 960
35 Tofa (1000 ml) 50 31.62 1,581
36 Tofia (Botella 355 ml) 50 15 750
37 Tofia (Lata 355 ml) 50 16 800
38 Heinicken (375 ml media) 40 28.23 1,129.2
39 Smirnoff (Botella 355 ml) 30 29.36 880.8
40 Premium (350 ml) 25 17 425
41 Extra lite (1000 ml) 40 169.42 6,776.8
42 Extra lite (375 ml) 35 79 2,765
43 Extra lite (750 ml) 35 147 5,145
44 Gran Reserva (375 ml) 45 102 4,590
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45 Gran Reserva (750 ml) 50 192 9,600
46 Etiqueta Negra (375 ml) 60 84.71 5,082.6
47 Etiqueta Negra (750 ml) 45 158.13 7,115.85
48 Ron Plata (1000 ml) 50 124.25 6,212.5
49 Ron Plata (355 ml) 65 96 6,240
50 Ron Plata (375 ml) 45 39.53 1,778.85
51 Ron Plata (750 ml) 60 96 5,760
52 Caballito (250 ml) 35 28.23 988.05
53 Caballito (365 ml) 40 33.88 1,355.2
54 Caballito (750 ml) 45 39.53 1,778.85
55 Mombacho (250 ml) 40 28.23 1,129.2
56 Mombacho (365 ml) 35 33.88 1,185.8
57 Mombacho (750 ml) 50 67.77 3,388.5
58 Coronado (1000 ml) 50 73.41 3,670.5
59 Coronado (250 ml) 45 28.23 1,270.35
60 Coronado (365ml) 60 33.88 2,032.8
61 Coronado (750 ml) 55 67.77 3,727.35
TOTAL 2,836 152,364.24
Segun las estrategias de precio en temporada baja del afio 2008 los platillos

tradicionales tendran un descuento del 10%, por tal razén la proyeccion se establece de

la siguiente manera:
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- Ventas proyectadas afio 2008 en unidades fisicas y monetarias en Temporada Baja

Cantidad
Precio de
N° Descripcion del platillo de plétos venta ventas
y bebidas o Totales
2 vender Unitario
Bocadillo
1 Enchilada 33 61.2 2,019.6
2 Empanadita de platanos maduro 34 30.28 1,029.52
3 Tostones con carne 39 34.57 1,348.23
4 Tostones con queso 24 26.09 626.16
5 Sandwiches de jamén 59 19.25 1,135.75
Platos Tipicos
6 Picadillo 63 38.83 2,446.29
7 Ajiaco 59 31.76 1,873.84
8 Vaho 54 67.10 3,623.4
Mariscos
9 Coctel de Camarones 83 65.17 5,409.11
10 Ceviche corriente 84 19.80
Platillos Tradicionales
11 Filetes de Pollo 51 87.24 4,449.09
12 Sopa de Mariscos 80 151.69 12,134.88
13 Tacos 40 38.02 1,520.64
14 Rollitos de Carne 44 49.81 2,191.46
15 Chuleta en salsa 70 127.12 8,897.49
Dulces
16 Bufiuelo de Yuca 29 13.58 393.82
17 Pioquinto 29 17.16 497.64
18 Sopa Borracha 24 9.37 224.88
Bebidas
19 Jugo Natural 30 12.99 389.7
20 Café 54 5.38 290.52
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21 Café Festivo 64 15.02 961.28
Céctel y Ponche
22 Ponche de Fruta 49 28.09 1,376.41
23 Pifia Colada 49 30.05 1,472.45
24 Pata de arafa 34 37.80 1,285.2
25 Daiquiri de Granadilla 39 64.15 2,501.85
26 Cuba libre 50 26.11 1,305.5
Bebidas Nacionales
27 Cacao 40 6.44 257.6
28 Jengibre 49 5.76 282.24
29 Pozol 34 13.49 458.66
30 Pinolillo 44 4.63 203.72
31 Chicha de Maiz 29 3.67 106.43
Cervezay Licores

32 Victoria (1000 ml) 60 31.62 1,897.2
33 Victoria (Botella 355 ml) 70 15 1,050
34 Victoria (Lata 355 ml) 60 16 960
35 Tofa (1000 ml) 50 31.62 1,581
36 Tofa (Botella 355 ml) 49 15 735
37 Tofia (Lata 355 ml) 63 16 1,008
38 Heinicken (375 ml media) 39 28.23 1,100.97
39 Smirnoff (Botella 355 ml) 30 29.36 880.8
40 Premium (350 ml) 20 17 340
41 Extra lite (1000 ml) 45 169.42 7,623.9
42 Extra lite (375 ml) 34 79 2,686
43 Extra lite (750 ml) 41 147 6,027
44 Gran Reserva (375 ml) 40 102 4,080
45 Gran Reserva (750 ml) 50 192 9,600
46 Etiqueta Negra (375 ml) 65 84.71 5,506.15
47 Etiqueta Negra (750 ml) 50 158.13 7,906.5
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48 Ron Plata (1000 ml) 55 124.25 6,833.75
49 Ron Plata (355 ml) 70 96 6,720

50 Ron Plata (375 ml) 50 39.53 1,976.5
51 Ron Plata (750 ml) 55 96 5,280

52 Caballito (250 ml) 34 28.23 959.82

53 Caballito (365 ml) 39 33.88 1,321.32
54 Caballito (750 ml) 40 39.53 1,581.2
55 Mombacho (250 ml) 39 28.23 1,100.97
56 Mombacho (365 ml) 34 33.88 1,151.92
57 Mombacho (750 ml) 49 67.77 3,320.73
58 Coronado (1000 ml) 49 73.41 3,597.09
59 Coronado (250 ml) 55 28.23 1,558.15
60 Coronado (365ml) 65 33.88 2,202.2
61 Coronado (750 ml) 60 67.77 4,066.2

TOTAL 2,924 157,028.93
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- Ventas proyectadas afio 2009

Ventas proyectadas en unidades fisicas y monetarias en Temporada Alta

Cantidad
Precio de
N° Descripcion del platillo de plétos venta ventas
y bebidas o Totales
2 vender Unitario
Bocadillo
1 Enchilada 45 69.66 3,134.7
2 Empanadita de platanos maduro 40 34.46 1,382.4
3 Tostones con carne 45 39.35 1,766.25
4 Tostones con queso 30 29.69 890.7
5 Sandwiches de jamén 50 22.48 1,424
Platos Tipicos
6 Picadillo 70 44.20 3,094
Ajiaco 65 36.15 2,349.75
8 Vaho 50 76.37 3,818.5
Mariscos
9 Coctel de Camarones 95 74.18 7,047.1
10 Ceviche corriente 85 22.54 1,915.9
Platillos Tradicionales
11 Filetes de Pollo 65 110.32 7,170.8
12 Sopa de Mariscos 85 191.83 16,305.55
13 Tacos 40 48.07 1,922.8
14 Rollitos de Carne 50 62.99 3,149.5
15 Chuleta en salsa 75 160.75 12,056.25
Dulces
16 Bufiuelo de Yuca 35 15.45 540.75
17 Pioquinto 35 19.53 683.55
18 Sopa Borracha 35 10.66 31.99

Bebidas
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19 Jugo Natural 36 14.78 532.08
20 Café 60 6.12 367.2
21 Café Festivo 60 17.09 1,025.4
Céctel y Ponche
22 Ponche de Fruta 55 31.97 1,758.35
23 Pifia Colada 55 34.20 1,881
24 Pata de arafa 40 43.02 1,720.8
25 Daiquiri de Granadilla 45 73.01 3,285.45
26 Cuba libre 50 27.11 1,355.5
Bebidas Nacionales
27 Cacao 40 7.46 298.4
28 Jengibre 55 6.55 360.25
29 Pozol 40 15.35 614
30 Pinolillo 50 5.27 263.5
31 Chicha de Maiz 35 4.18 146.3
Cervezay Licores

32 Victoria (1000 ml) 60 36 2,160
33 Victoria (Botella 355 ml) 70 17 1,190
34 Victoria (Lata 355 ml) 70 18 1,260
35 Tofia (1000 ml) 50 36 1,800
36 Tofia (Botella 355 ml) 50 17 850
37 Tofia (Lata 355 ml) 60 18 1,080
38 Heinicken (375 ml media) 40 32.13 1,285.2
39 Smirnoff (Botella 355 ml) 40 33.41 1,336.4
40 Premium (350 ml) 30 19.35 580.5
41 Extra lite (1000 ml) 50 192.83 9,641.5
42 Extra lite (375 ml) 40 90 3,600
43 Extra lite (750 ml) 40 167.31 6,692.4
44 Gran Reserva (375 ml) 50 116 5,800
45 Gran Reserva (750 ml) 55 218.5 12,017.5
46 Etiqueta Negra (375 ml) 65 96.41 6,266.65
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47 Etiqueta Negra (750 ml) 50 179.98 8,994

48 Ron Plata (1000 ml) 53 141.42 7,495.26
49 Ron Plata (355 ml) 70 109.26 7,648.2
50 Ron Plata (375 ml) 47 44.99 2,114.53
51 Ron Plata (750 ml) 65 109.26 7,101.9
52 Caballito (250 ml) 40 32.13 1,285.2
53 Caballito (365 ml) 45 38.56 1,735.2
54 Caballito (750 ml) 50 44.99 2,249.5
55 Mombacho (250 ml) 45 32.13 1,445.85
56 Mombacho (365 ml) 40 38.56 1,542.4
57 Mombacho (750 ml) 55 77.13 4,242.15
58 Coronado (1000 ml) 55 83.55 4,595.25
59 Coronado (250 ml) 50 32.13 1,606.5
60 Coronado (365ml) 65 38.56 2,506.4
61 Coronado (750 ml) 60 77.13 4,627.8

TOTAL 3,176 197,033.01
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- Ventas proyectadas afio 2009 en unidades fisicas y monetarias en Temporada Baja

Cantidad
Precio de
N° Descripcion del platillo de plétos venta ventas
y bebidas o Totales
2 vender Unitario
Bocadillo
1 Enchilada 44 69.66 3,065.04
2 Empanadita de platanos maduro 44 34.46 1,516.24
3 Tostones con carne 49 39.35 1,928.15
4 Tostones con queso 29 29.69 861.01
5 Sandwiches de jamén 69 22.48 1,551.12
Platos Tipicos
6 Picadillo 69 44.20 3,049.8
Ajiaco 69 36.15 2,494.35
8 Vaho 59 76.37 4,505.83
Mariscos
9 Coctel de Camarones 94 74.18 6,972.92
10 Ceviche corriente 89 22.54 2,006.06
Platillos Tradicionales
11 Filetes de Pollo 64 110.32 7,060.48
12 Sopa de Mariscos 85 191.83 16,305.55
13 Tacos 45 48.07 2,163.15
14 Rollitos de Carne 50 62.99 3,149.5
15 Chuleta en salsa 79 160.75 12,699.25
Dulces
16 Bufiuelo de Yuca 34 15.45 525.3
17 Pioquinto 34 19.53 78.12
18 Sopa Borracha 34 10.66 362.44

Bebidas




19 Jugo Natural 36 14.78 532.08
20 Café 60 6.12 367.2
21 Café Festivo 69 17.09 1,179.21
Céctel y Ponche
22 Ponche de Fruta 55 31.97 1,758.35
23 Pifia Colada 64 34.20 2,188.8
24 Pata de arana 39 43.02 1,677.78
25 Daiquiri de Granadilla 44 73.01 3,212.44
26 Cuba libre 60 27.11 1,626.6
Bebidas Nacionales
27 Cacao 45 7.46 335.7
28 Jengibre 58 6.55 379.9
29 Pozol 44 15.35 675.4
30 Pinolillo 60 5.27 316.2
31 Chicha de Maiz 44 4.18 183.92
Cervezay Licores
32 Victoria (1000 ml) 75 36 2,700
33 Victoria (Botella 355 ml) 70 17 1,190
34 Victoria (Lata 355 ml) 70 18 1,260
35 Tofia (1000 ml) 60 36 2,160
36 Tofa (Botella 355 ml) 64 17 1,088
37 Tofia (Lata 355 ml) 70 18 1,260
38 Heinicken (375 ml media) 44 32.13 1,413.72
39 Smirnoff (Botella 355 ml) 50 33.41 1,670.5
40 Premium (350 ml) 25 19.35 483.75
41 Extra lite (1000 ml) 50 192.83 9,641.5
42 Extra lite (375 ml) 49 90 4,410
43 Extra lite (750 ml) 40 167.31 6,692.4
44 Gran Reserva (375 ml) 64 116 7,424
45 Gran Reserva (750 ml) 54 218.5 11,799
46 Etiqueta Negra (375 ml) 64 96.41 6,170.24




47 Etiqueta Negra (750 ml) 49 179.98 8,819.02
48 Ron Plata (1000 ml) 52 141.42 7,353.84
49 Ron Plata (355 ml) 70 109.26 7,648.2
50 Ron Plata (375 ml) 46 44 .99 2,069.54
51 Ron Plata (750 ml) 64 109.26 6,992.64
52 Caballito (250 ml) 45 32.13 1,445.85
53 Caballito (365 ml) 50 38.56 1,928

54 Caballito (750 ml) 49 44.99 2,204.51
55 Mombacho (250 ml) 44 32.13 1,413.72
56 Mombacho (365 ml) 39 38.56 1,503.84
57 Mombacho (750 ml) 54 77.13 4,165.02
58 Coronado (1000 ml) 54 83.55 4,511.7
59 Coronado (250 ml) 49 32.13 1,574.37
60 Coronado (365ml) 64 38.56 2,467.84
61 Coronado (750 ml) 59 77.13 4,550.67

TOTAL 3,821 225,211.24

- Ventas proyectadas afio 2010

Ventas proyectadas en unidades fisicas y monetarias en Temporada Alta
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Cantidad

Precio de
N° Descripcion del platillo de plétos venta ventas
y bebidas o Totales
2 vender Unitario
Bocadillo
1 Enchilada 60 79.89 4,793.4
2 Empanadita de platanos maduro 45 39.52 1,778.4
3 Tostones con carne 55 45.13 2,482.15
4 Tostones con queso 35 34.05 1,191.75
5 Sandwiches de jamén 60 25.78 1,546.8
Platos Tipicos
6 Picadillo 75 50.69 3,801.75
Ajiaco 70 41.46 2,902.2
8 Vaho 60 87.59 5,255.4
Mariscos
9 Coctel de Camarones 105 85.07 8,932.35
10 Ceviche corriente 95 25.85 2,455.75
Platillos Tradicionales
11 Filetes de Pollo 70 126.53 8,857.1
12 Sopa de Mariscos 95 220.00 20,900
13 Tacos 45 55.13 2,480.85
14 Rollitos de Carne 60 72.24 4,334.4
15 Chuleta en salsa 80 184.36 14,748.8
Dulces
16 Bufiuelo de Yuca 40 17.72 708.8
17 Pioquinto 40 22.39 895.6
18 Sopa Borracha 40 12.23 489.2
Bebidas
19 Jugo Natural 46 16.95 779.7
20 Café 65 6.02 391.3
21 Café Festivo 65 19.60 1,274

Céctel y Ponche
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22 Ponche de Fruta 60 36.67 2,200.2
23 Pifia Colada 60 39.22 2,353.2
24 Pata de arafa 45 49.34 2,220.3
25 Daiquiri de Granadilla 50 83.73 4186.5
26 Cuba libre 55 31.09 1,709.95
Bebidas Nacionales
27 Cacao 45 8.56 385.2
28 Jengibre 60 7.51 450.6
29 Pozol 45 17.31 778.95
30 Pinolillo 55 6.04 332.2
31 Chicha de Maiz 40 4.79 191.6
Cervezay Licores
32 Victoria (1000 ml) 70 41.28 2,889.6
33 Victoria (Botella 355 ml) 75 19.5 1,462.5
34 Victoria (Lata 355 ml) 80 21 1,680
35 Tofia (1000 ml) 60 41.28 2,476.8
36 Tofa (Botella 355 ml) 60 19.5 1,170
37 Tofa (Lata 355 ml) 70 21 1,470
38 Heinicken (375 ml media) 50 37 1,850
39 Smirnoff (Botella 355 ml) 45 38.32 1,719.9
40 Premium (350 ml) 35 22.19 776.65
41 Extra lite (1000 ml) 50 221.16 11,058
42 Extra lite (375 ml) 45 103 4,635
43 Extra lite (750 ml) 45 192 8,640
44 Gran Reserva (375 ml) 60 133 7,980
45 Gran Reserva (750 ml) 60 250.59 15,035.4
46 Etiqueta Negra (375 ml) 70 110.57 7,739.9
47 Etiqueta Negra (750 ml) 55 206.42 11,353.1
48 Ron Plata (1000 ml) 56 162.19 9,082.64
49 Ron Plata (355 ml) 75 125.31 9,398.25
50 Ron Plata (375 ml) 54 51.59 2,785.86
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51 Ron Plata (750 ml) 70 125.31 8,771.7
52 Caballito (250 ml) 50 37 1,850
53 Caballito (365 ml) 50 44.22 2,211
54 Caballito (750 ml) 55 51.59 2,837.45
55 Mombacho (250 ml) 50 37 1,850
56 Mombacho (365 ml) 45 44.22 1,989.9
57 Mombacho (750 ml) 60 88.46 5,307.6
58 Coronado (1000 ml) 60 95.82 5,749.2
59 Coronado (250 ml) 55 37 2,035
60 Coronado (365ml) 75 44.22 3,316.5
61 Coronado (750 ml) 70 88.46 6,192.2
TOTAL 3,576 251,122.55
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- Ventas proyectadas afio 2010 en unidades fisicas y monetarias en Temporada Baja

Cantidad
Precio de
N° Descripcion del platillo de plétos venta ventas
y bebidas o Totales
2 vender Unitario
Bocadillo
1 Enchilada 80 79.89 6,391.2
2 Empanadita de platanos maduro 75 39.52 2,964
3 Tostones con carne 80 45.13 3,610.4
4 Tostones con queso 60 34.05 2,043
5 Sandwiches de jamén 80 25.78 2,062.4
Platos Tipicos
6 Picadillo 95 50.69 4,815.55
Ajiaco 95 41.46 3,938.7
8 Vaho 80 87.59 7,007.2
Mariscos
9 Coctel de Camarones 120 85.07 10,208.4
10 Ceviche corriente 110 25.85 2,843.5
Platillos Tradicionales
11 Filetes de Pollo 90 126.53 11,387.7
12 Sopa de Mariscos 115 220.00 25,300
13 Tacos 75 55.13 4,134.75
14 Rollitos de Carne 80 72.24 5,779.2
15 Chuleta en salsa 95 184.36 17,514.2
Dulces
16 Buiiuelo de Yuca 60 17.72 1,063.2
17 Pioquinto 60 22.39 1,343.4
18 Sopa Borracha 60 12.23 733.8

Bebidas

103




19 Jugo Natural 65 16.95 1,101.75
20 Café 85 6.02 511.7
21 Café Festivo 85 19.60 1,666
Céctel y Ponche
22 Ponche de Fruta 75 36.67 2,750.25
23 Pifia Colada 75 39.22 2,941.5
24 Pata de arafa 65 49.34 3,207.1
25 Daiquiri de Granadilla 65 83.73 5,442.45
26 Cuba libre 75 31.09 2,331.75
Bebidas Nacionales
27 Cacao 70 8.56 599.2
28 Jengibre 75 7.51 563.25
29 Pozol 70 17.31 1,211.7
30 Pinolillo 75 6.04 453
31 Chicha de Maiz 60 4.79 287.4
Cervezay Licores
32 Victoria (1000 ml) 100 41.28 4,128
33 Victoria (Botella 355 ml) 105 19.5 2,047.5
34 Victoria (Lata 355 ml) 98 21 2,058
35 Tofia (1000 ml) 80 41.28 3,302.4
36 Tofa (Botella 355 ml) 98 19.5 1,911
37 Tofia (Lata 355 ml) 99 21 2,079
38 Heinicken (375 ml media) 80 37 2,960
39 Smirnoff (Botella 355 ml) 70 38.32 2,675.4
40 Premium (350 ml) 60 22.19 1,331.4
41 Extra lite (1000 ml) 75 221.16 16,587
42 Extra lite (375 ml) 85 103 8,755
43 Extra lite (750 ml) 70 192 13,440
44 Gran Reserva (375 ml) 95 133 12,635
45 Gran Reserva (750 ml) 80 250.59 20,047.2
46 Etiqueta Negra (375 ml) 95 110.57 10,504.15
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47 Etiqueta Negra (750 ml) 80 206.42 16,513.6
48 Ron Plata (1000 ml) 85 162.19 13,786.15
49 Ron Plata (355 ml) 95 125.31 11,904.45
50 Ron Plata (375 ml) 78 51.59 4,024.02
51 Ron Plata (750 ml) 95 125.31 11,904.45
52 Caballito (250 ml) 75 37 2,775
53 Caballito (365 ml) 80 44.22 3,537.6
54 Caballito (750 ml) 75 51.59 3,869.25
55 Mombacho (250 ml) 75 37 2,775
56 Mombacho (365 ml) 60 44.22 2,653.2
57 Mombacho (750 ml) 78 88.46 6,899.88
58 Coronado (1000 ml) 80 95.82 7,665.6
59 Coronado (250 ml) 71 37 2,627
60 Coronado (365ml) 95 44.22 4,200.9
61 Coronado (750 ml) 85 88.46 7,519.1
TOTAL 4,958 340,323.9
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5- CONCLUSIONES

A través del estudio de mercado que se realizé se pudo comprobar la demanda que
existe para estos tipos de servicios turisticos, por lo que la mayoria de turistas
presentan la necesidad de recrearse en zonas turisticas, sin embargo estos negocios
ubicados en la ruta turistica que conduce a los balnearios de Carazo no posee las
condiciones necesarias para que el turista se sienta satisfecho con el servicio que se

les brinda.

Se identific6 que el servicio que oferta actualmente Bar Emma no cumple con las
expectativas de los turistas nacionales y extranjeros, por lo que se debe de tomar en
cuenta los resultados obtenidos del estudio de mercado, en donde un nuevo servicio
como restaurante debe de garantizar una mejor calidad, seguridad, comodidad,
ambiente agradable y sobre todo buena atencion al cliente. Ademas un servicio de este
tipo debe de ofrecer variedad de platillos al gusto del cliente, para satisfacer las
necesidades y deseos de los turistas nacionales y extranjeros, tomando en cuenta que
en la zona de Buena Vista del Sur no existe ningun restaurante que compita de manera
directa con el nuevo servicio que se pretende ofertar, sin embargo dentro de la ruta
turistica en estudio se encuentran ubicados otros negocios, siendo estos restaurantes
en su mayoria constituyéndose como la competencia indirecta del nuevo servicio a
ofertar.

Se establecieron canales de comercializacion adecuados para este tipo de servicio,
formulando de esta manera estrategias para la captacion de clientes potenciales.

Se determind que el precio establecido para el servicio no afectara el bolsillo del cliente,
debido a que se tomd en cuenta los datos obtenidos del estudio de mercado los cuales
demostraron que el ingreso mensual no asciende a los C$ 4000, disponiendo la
mayoria de los turistas mas de C$ 500 para recrearse.

Al realizar las proyecciones de venta se comprobé que un nuevo servicio generara
grandes ingresos al negocio contribuyendo de manera satisfactoria al desarrollo del

mismo.
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6- RECOMENDACIONES

Luego de haber concluido, el equipo investigador recomienda lo siguiente:

Tomar en cuenta los resultados obtenidos del estudio de mercado, el cual asegura
gue el nuevo servicio tendrd gran aceptacion por los turistas nacionales y

extranjeros que visitan las playas de Carazo.

Disefiar un Bar y Restaurante que cumpla con todas las especificaciones requeridas

para brindar un servicio de calidad.

Implementar las estrategias mercadoldgicas que se recomiendan en el estudio de

mercado.

Tomar en cuenta los precios establecidos para el nuevo servicio.
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8- ANEXO

Anexo N° 1 Datos de la Poblacion Econdmicamente Activa (PEA)
Anexo N° 2 Fotos del Bar Emma

Bar Emma y la propietaria
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Anexo N°3 Entrevista a Propietario

1) Nombre del duefio del Lugar (Propietario)

2) Nombre del negocio

3) ¢Qué productos oferta (Naturaleza del negocio)?

4) ¢Cuéntos afos tiene de existir el negocio?

5) ¢Como surgi6 este negocio?

6) ¢Cual es la direccion exacta?

7) ¢El negocio esta constituido legalmente?

8) ¢ Quiénes son sus proveedores?

9) ¢ Quiénes son sus competidores directos?

10) ¢ Quiénes son sus principales clientes?

11) ¢ Cuéantas personas trabajan en el lugar?

12) ¢Ha recibido ayuda de algun organismo?

13) ¢ Cuédl es le medida de este terreno?

14) ¢ Cuantas personas frecuentan el negocio por dia o por semana?

15) ¢ Cudl es su vision para el futuro para su negocio? y ¢, Cémo piensa lograrlo
(Misién)?
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16) ¢ Qué cambios ha experimentado el negocio y cual ha sido su crecimiento?

17) ¢Ha pasado crisis econdmica el negocio?

18) ¢ Coémo se ha popularizado su negocio?

19) ¢ Estéa registrado en el INTUR?, ¢ Goza de algun beneficio?
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Anexo N° 4 Operacionalizacidon de las variables

Varlab_le Variable Dependiente Sub.-dimensién Indicadores Escala
Independiente
1. Sexo a) Mascul_lno — Cualitativa
b) Femenino
a)15-23
i b)24-32
. tCu‘";‘irsigte”s“‘“’a del 2. Edad c)33-41 Cuantitativa
d)42-50__
e) 51 a mas
3. Lugar dg Pregunta abierta Cualitativa
Procedencia
4. Cultura para a)Si____ Cualitativa
recrearse b) No
a) Granada
5. Lugar de preferencia | b) Rivas I
para recrearse c) Carazo Cualitativa
d) Masaya
a) Buen estado de la
carretera
b) Atractivos turisticos
e Demanda Gustos y preferencia c) La calidad de los
6. Razones por la que | servicios Cualitativa
prefiere visitar la zona | d) Distancia
e) Ambiente natural __
f) Variedad de
paguetes turisticos
g) Recursos
econémicos
7. Visita en la zona a)Si____
turistica de las playas | b) No Cualitativa

de Carazo
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8. Razones por la que
no visita

a) Mal estado de la
carretera

b) Bajos ingresos
econémicos

c) Poco atractivo
turistico

Cualitativa

9. Sitio o centro
turistico que visita

a) Buena Vista del Sur

b) El platanal
c) La trinidad
d) Casares

e) Huehuete

Cualitativa

10. Temporada

a) Inicio del afio ____
b) Semana Santa ____
c) Fiesta de la Cruz la
Boquita

d) Finde afio ___

e) Fines de Semana

f)_Dl’as feriados

Cualitativa

11. Frecuencia de
Visita

a) Unavezalafio
b) Dos veces al afio __
c) Tres veces al afio __
d) Cuatro veces al afo

Cuantitativa

12. Tiempo de estadia

a)Undia

b) Dos dias

c) Tresdias

d) Cuatro dias
e) Unasemana
f) Amas

Cuantitativa

13. Lugar de hospedaje

a) Hotel
b) Cuartos Rentados

Cualitativa
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c) Casa privada o
propia

d) Casarentada
e) Casa de campafa _
f) Cabanas

14. Namero de
acompafantes

a) 1 acompafiante
b) 2 acompafnantes
c) 3 acompafantes
d) 4 acompafiantes
e) 5 acompafiantes
f) Mas acompafantes,
espec.

Cuantitativa

15. Estructura de los
acompafantes

a) Nifios
b) Jovenes
c) Adultos

Cualitativa

16. Forma de adquirir
alimentacién

a) La prepara en casa

b) La compra en el sitio
0 centro turistico que
visita

c) La elabora en el sitio
o0 centro turistico que
visita

Cualitativa

17. Sitio de compra

a)Bar

b) Restaurante
c) Vendedores
ambulantes

d) Pulperias

e) Centro recreativo
donde se ofrece
alimento

Cualitativa

Oferta

Competencia

18. Negocio que visita

a)Bar
b) Restaurante
c) Hoteles

Cualitativa
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d) Pulperia
e) Centro recreativo

19. Calidad del servicio

a) Excelente
b) Muy bueno
c) Bueno

d) Regular

e) Deficiente

Cualitativa

20. consideracion de
precios

a) Alto
b) Medio
c) Bajo

Cualitativa

21.1 Tamafo de la
Infraestructura

a) Grande
b) Mediana
c) Pequeia

Cualitativa

21.2 Estado de la
infraestructura

a) Excelente estado ___
b) Buen estado
c) Mal estado

Cualitativa

21.3 Atractivo de la
infraestructura

a) Muy atractivo

b) Atractivo

c) Mediano atractivo __
d) Poco atractivo
e) No atractivo

Cualitativa

22. Atencioén al cliente

a) Excelente
b) Muy bueno
c) Bueno

d) Regular

e) Deficiente

Cualitativa

Precio

Poder Adquisitivo

23. Ingreso mensual

a) De 1000 — 2000 ___
b) De 2000 — 3000
c) De 3000 — 4000 ___
d) De 4000 — 5000
e) De 5000 — 6000 ___
f) De 6000 — 7000

Cuantitativa
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g) De 7000 — 8000 __
h) 9000 a més

a) C$ 100 — 200
b) C$ 201 -301

24. Cantidad disponible | ¢c) C$ 302 -402 Cuantitativa
d) C$403-503
e) C$ 504 a mas
Comunicacion vial : a) Privado
25. Medio de b) Pablico __ Cualitativa
transporte ”
c) Otro, especifique
. 26. Realizan compra a)Si____ o
e Oferta del servicio en el Bar Emma b) No Cualitativa
27. Dispuesto a a)Si__
demandar un nuevo b) No Cualitativa
servicio
a) Buena atencién al
cliente_
b) Comodidad ____
c) Seguridad
28. Condiciones que g; gg:ggg —
Caracteristica del debe tener el nuevo f Ambiente aaradable Cualitativa
servicio a ofrecer servicio g
mtros, especifique
modas la anteriores
a) Mariscos
b) Carne Roja
29. Tipo de comida ¢) Came Blanca _ Cualitativa

d) Comida tipica ___
e) Todas las anteriores
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30. Precio dispuesto a
pagar

a)C$50-70
b)C$71-91__
c)C$92-112
d) C$113-133__
e) C$ 134 a més

Cuantitativa

31. Otro servicio que
desea encontrar

a) Piscina ____

b) Juegos infantiles
c) Paseo a caballo
d) Hospedaje

e) Todas las anteriores

f)_Otros, especifigue

Cualitativa

32. Infraestructura del
restaurante

a) Ranchones
b) Cabanfas
c) Chozas

d) Moderno ____
e) Semi moderno

Cualitativa
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Anexo N°5 Cuestionario

Caso N°

UNIVERSIDAD NACIONAL AUTONOMA DE
NICARAGUA
CENTRO UNIVERSITARIO REGIONAL DE CARAZO
Direccion Frente al parque infantil.
Teléfono: 532-2668
e-mail. curc@unancarazo.edu.ni

El presente cuestionario tiene como finalidad caracterizar la demanda y la oferta de los
negocios de servicios turisticos que se pretenden disefiar e la ruta turistica Diriamba -
Huehuete. Toda la informacién que se obtenga es de caracter confidencial no para fines
lucrativos le agradecemos de antemano su valiosa colaboracion.

A continuacion se les detallan un aserie de preguntas cerradas, por favor marque con una X la
respuesta que considera mas apropiada.

A) Aspectos Generales

1. Sexo a)Femenino____ b) Masculino ____
2. Edad
a)l5a23__ d)42a50__
b)24a32 __ e)blamés ___
c)33a41

3. Lugar de Procedencia

B) Aspectos relacionados con la demanda.

4. Tiene usted la cultura de visitar zona turisticas para recrearse

a) Si b) No
5. ¢Qué zona prefiere visitar?
a) Granada c) Carazo
b) Rivas d) Masaya
6. ¢Por qué prefiere visitar esta zona?
a) Buen estado de la carretera e) Ambiente natural
b) Atractivo turistico f) Variedad de paquetes turisticos
c) Calidad de los servicios ____ g) Recursos econémicos
d) Distancia

7. Ha visitado usted la zona comprendida entre la ciudad de Diriamba y las playas de Carazo
a)Si___ b) No

8. Si su respuesta es negativa, indique sus razones

a) Mal estado de la carretera c¢) Poco atractivo turistico
b) Bajos Ingresos econémicos
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10.

11.

12.

13.

14.

15.

16.

17.

Si su respuesta es positiva, indique que sitio o centro turistico visita
a) Buena Vista del Sur
b) El platanal
¢) La trinidad
d) Casares
e) Huehuete

¢En qué temporada visita los sitios o centro turisticos?

a) Inicio del afio (Enero, Febrero) ___ d) Fin de afio (Noviembre, Diciembre)

b) Semana Santa (Marzo, Abril) __ e) Fin de semana ___
c) Fiesta de la Cruz en la boquita (Mayo) ___ f) Dia feriado ____

Indique la visita de frecuencia a este lugar
a) 1 vez al afio c) 3 veces al afio
b) 2 veces al afo d) 4 veces a mas

¢,Cuanto es su estadia promedio en la zona?

a)Undia d) Cuatro dias
b) Dosdias e) Unasemana
c) Tresdias fAMas
Si su estadia es mas de un dia ¢En qué lugar se hospeda?
a) Hotel e) Casa de campafia
b) Cuartos rentados f) Cabafias
c) Casa propia o privada g) Ninguno

d) casa rentada

¢,Cuantas personas lo acompafian en su viaje?

a) 1 acompafiante d) 4 acompafiantes
b) 2 acompafiantes e) 5 acompafantes
c) 3 acompafiantes f) Mas acompafiantes, espec.

Segun el nimero de personas que viajan, especifique como estan estructurados
a) Niflos
b) Jovenes
c) Adultos

¢, COmo adquiere su alimentacion cuando visita los sitios 0 centro turisticos
a) La preparaensucasa____
b) La compra en sitios o centro turisticos que visita
c) La elabora en el sitio o centro turisticos que visita

Si la compra en el sitio 0 centro que visita, ¢En qué establecimiento lo hace
a) Bar d) Pulperias

b) Restaurante e) Centro recreativo donde se ofrece alimento

c) Vendedores ambulante
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C) Aspectos relacionados con la oferta

18. ¢Cuales de los negocios es que mas visita?

a) Bar d) Pulperias
b) Restaurante e) Centro recreativo
c) Hoteles

19. ¢ Como considera la calidad del servicio que ofrece este negocio?

a) Excelente d) Regular
b) Muy bueno e) deficiente
c) Bueno

20. ¢Como califica los precios que le ofrece este negocio?
a) Alto_ b) Medio ____ c) Bajo

21. ¢Cbmo considera la infraestructura del negocio?

1. Tamaiio 2. Estado 3. Atractivo
a) Grande a) Excelente a) Muy
atractivo
b) Mediano b) Buen b) Atractivo
Estado
c) Pequena C) Mal c) Mediano
estado Atractivo
d) Poco
atractivo
e) No
atractivo

22. ¢Como califica la atencion que le brinda este negocio?

a) Excelente d) Regular
b) Muy bueno e) deficiente
c) Bueno

D) Aspectos relacionado con el precio

23. ¢Cuél es su ingreso promedio mensual?

a) De 1000 2 2000
b) De 2000 a 3000
b) De 3000 a 4000
d) De 4000 a 5000
e) De 5000 a 6000
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f) De 6000 a 7000
g) De 7000 a 8000
h) De 9000 a méas

24. ¢Qué cantidad de dinero en promedio dispone usted para recrearse?
a)C$100a200__ d) C$403a503__
b) C$201a301_ e)C$504amas____
c)C$302a402

E) Aspecto relacionado con la comercializacion

25. ¢Qué medio de transporte utiliza usted para trasladarse a la zona?
a) Privada
b) Publico
c) Otros especifique

F. Aspecto relacionado al servicio turistico que se ofertara

26. ¢ Ha realizado compra en el Bar Emma, ubicado en Buena Vista del Sur?
a) Si b) No

27. ¢ Si existiera un restaurante en Buena vista del Sur estaria dispuesto a demandar este tipo
de servicio?
a) Si b) No

28. ¢, Qué condiciones le gustaria que ofreciera el restaurante?
a) Buena atencién al cliente
b) Comodidad
c) Seguridad
d) Higiene
e) Calidad
f) Ambiente agradable
g) Otros, especifiqué
h) Todas la anteriores

29. ¢ Qué tipo de comida le gustaria que se ofreciera en el restaurante?

a) Mariscos
b) Carne roja
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c) Carne Blanca
d) Comida Tipica
e) Todas las anteriores

30. ¢ Qué cantidad de dinero estaria dispuesto a consumir en el restaurante?

a) C$50-70
by C$71-91
c) C$92-112
d C$113-133
e) C$134amas_____

31. ¢ Qué otro servicio le gustaria encontrar a la hora de visitar el restaurante?

a) Piscina

b) Juegos infantiles
c) Paseoacaballo
d) Hospedaje

e) Todas las anteriores

f) Otros, Especifique

32. ¢ Como le gustaria que fuera la infraestructura del restaurante?
a) Ranchones
b) Cabafas
c) Chozas

d) Moderno
e) Semi moderno

iMuchas Gracias por su colaboracion!
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Anexo N° 6 Tablas de Frecuenciay Graficos

A. ASPECTOS GENERALES

Tabla N° 1 Grafico N° 1
. . -~

Sexo Frecuencia |Porcentaje

Masculino 23 50%

Femenino 23 50%

Total 46 100% 8

Tabla N° 2 Grafico N° 2

[
Edad Frec. Porcentaje

Del5 a 23 8 17,40%

De 24 a 32 27 58,70%

De 33 a4l 4 8,70%

De 42 a 50 10,90%

51 amas 2 4,30%

Total 46 100% \

Tabla N° 3

Lugar de

procedencia |Frecuencia |Porcentaje

Concepcion 1 2,20%

Conquista 1 2,20%

Diriamba 14 30,40%

Dolores 1 2,20%

Jinotepe 13 28,30%

Managua 3 6,50% 430%

Rosario 1 2,20% '

Sn Marcos 10 21,70%

Sta. Teresa 2 4,30%

Total 46 100%
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B. ASPECTOS RELACIONADOS CON LA DEMANDA

Tabla N° 4 Grafico N° 4
Indicador | Frecuencia |Porcentaje

91,00%
Si 42 91%
No 4 9%
Total 46 100%
Tabla N° 5
Zona Frecuencia |Porcentaje
Granada 11 23,90%
Rivas 10 21,70%
Carazo 14 30,40%
Masaya 7 15,20%
Total 42 91,30%
No Respondieron 4 8,70%
Total 46 100%
Tabla N° 6
Zona que prefiere visitar Frecuencia |Porcentaje
Buen Estado de la Carretera 4 8,70%
Atractivos Turisticos 10 21,70%
La calidad de los servicios 3 6,50%
La distancia 8 17,40%
El ambiente natural 13 28,30%
La variedad de paquetes Turis. 4 8,70%
Total 42 91,30%
No Respondieron 4 8,70%
Total 46 100%
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Gréfico N° 6

[

Tabla N° 7
Indicador Frec. | Porcentaje
Si 39 84,70%
No 3 6,52%
Total 42 91,22%
No
Respondieron 4 8,60%

46 100%
Tabla N° 8

Porcentaje
Indicador Frec.

Mal estado de la
carretera 2 4.35%
Poco atractivo
turistico 1 2.17%
Total 3 6.52%
No Respondieron 43 93.48%
Total 46 100%

-

Gréfico N° 8
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Tabla N° 9 Gréfico N° 9

Indicador Frecuencia | Porcentaje
Buena Vista del
Sur 11 24,00%
El Platanal 2 4,34%
Latrinidad 0 0,00%
Casares 14 30,43%
Huehuete 12 26,09%
Total 39 85,00%
No
Respondieron 7 15,00%
Total 46 100%
Tabla N° 10 Grafico N° 10
Frecuencia | Porcentaje
Inicio del afo
(Enero a
Febrero) 3 7,5%
Semana Santa 21 52,5%
Los fines de
Semana 10 25%
Dias Feriados 6 15%
0
Total 40 100%
No
Respondieron 7
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Tabla N° 11 Grafico N° 12
Frec.|Porcentaje
Una vez al afio 12 26,08%
Dos veces al afo 12 26,08% %0
Tres veces al afo 9 19,56%
Mas de cuatro veces
al afno 6 13,04%
Total 39 84,78% alafio vecesal wvecesal cuatro
No Respondieron 7 15,21%
46 100%
Tabla N° 12 Grafico N° 12
Frec. |Porcentaje
Un dia 23 50%
Dos dias 10 21,73%
Tres dias 4 8,69%
Cuatro dias 1 2,17%
Una semana 1 2,17%
TOtal 39 84’78% Undla Dosdlas Tres dias Cuatro‘ Una
No Respondieron 7 15,21%
46 100%
Tabla N° 13 Grafico N° 13
Lugar de Hospedaje |Frec. |Porcentaje
Hotel 3 7%
Cuartos rentados 1 2%
Casa privada o propia 7 15%
Casarentada 4 9%
Cabanas 1 2%




Total 16 35%
No Respondieron 30 65%
46 100%
Tabla N° 14
Frec. |Porcentaje

Uno 1 2,17%
Dos 2 4,34%
Tres 8 17,39%
Cuatro 4 8,69%
Cinco 7 15,21%
Mas de cinco 17 36,95%
Total 39 84,78%
No Respondieron 7 15,21%

46 100%
Tabla N° 15
Indicador Frecuencia
Nifios 59
Jovenes 61
Adultos 123
Total 243

Gréfico N° 14
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Tabla N° 16

Gréfico N° 16

Frec.|Porcentaje
La prepara en casa 17 37%
La compra en el centro
turistico 20 43%
La prepara en el centro
turistico 2 5%
Total 39 85%
No Respondieron 7 15%
46 100
Tabla N° 17
Frec. |Porcentaje
Bar 2 4,34%
Restaurante 18 39,13%
Total 20 43,47%
No Respondieron 26 56,52%
46 100%

C. ASPECTOS RELACIONADOS CON LA OFERTA

Tabla N° 18

Frec. |Porcentaje
Restaurante 17 36,95%
Hoteles 1 2,17%
Pulperia 1 2,17%
Centro recreativo 1 2,17%

Gréfico N° 17

Gréfico N° 18




Total 20 43,47%
No Respondieron 26 56,52%
46 100%
Tabla N° 19
Frec. |Porcentaje
Excelente 1 2,17%
Muy bueno 6 13,04%
Bueno 10 21,73%
Regular 2 4,34%
Deficiente 1 2,17%
Total 20 43,47%
No
Respondieron 26 56,52%
46 100%
Tabla N° 20
Frec. |Porcentaje
Alto 5 10,86%
Medio 15 32,60%
Total 20 43,47%
No
Respondieron 26 56,52%
46 100%

Gréfico N° 19

e

Mu Bueno

Regular De

Gréfico N° 20

negocio?
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Tabla N° 21.1

Gréfico N° 21.1

infraestructura?

Gréfico N° 21.2

Frec. |Porcentaje
Grande 6|13,0434783%
Mediano 13| 28,2608696%
Pequefio 1|2,17391304%
Total 20| 43,4782609%
No Respondieron 26|56,5217391%
46 100%
Tabla N° 21.2
Frec. | Porcentaje
Buen Estado 19]41,3043478%

Infraestructura?

Gréfico N° 21.3

Mal Estado 1|2,17391304%
Total 20(43,4782609%
No
Respondieron 26(56,5217391%
46 100%
Tabla N° 21.3
Frec. |Porcentaje
Muy atractivo 3 6,52%
Atractivo 9 19,56%
Mediano Atractivo 4 8,69%
Poco Atractivo 4 8,69%
Total 20 43,47%
No Respondieron 26 56,52%
46 100%
Sistema 26 56,52%
46 100%

Atractivo Mediano  Poco
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Tabla N° 22

Gréfico N° 22

Frecuencia | Porcentaje
Muy Bueno 4| 8,69565217%
Bueno 12126,08695652%
Regular 418,695652174%
Total 2014,347826087%
Sistema 26|5,652173913%
46 100%

D. ASPECTOS RELACIONADOS CON EL PRECIO

Tabla N° 23
Ingreso Frec. |Porcentaje

De 1000 a 2000 3 6,52%
De 2000 a 3000 3 6,52%
de 3000 a 4000 5 10,86%
De 4000 a 5000 10 21,73%
De 5000 a 6000 9 19,56%
De 6000 a 7000 4 8,69%
De 7000 a 8000 4 8,69%
De 9000 a mas 1 2,17%
Total 39 84,78%
No Respondieron 7 15,21%
| 46] 100%

Tabla N° 24

Frec. |Porcentaje

De 100 - 200 2 4,34%
De 201 - 301 5 10,86%
De 302 - 402 6 13,04%
De 403 - 503 6 13,04%
De 504 a mas 20 43,47%
Total 39 84,78%
No Respondieron 7 15,21%
46 100%

Gréfico N° 23

I
Ma e Dedl0a  DeS00a  Dea  Defll

Gréfico N° 24

recrearse
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E. ASPECTOS RELACIONADOS CON LA COMUNICACION VIAL

Tabla N° 25
Frec. |Porcentaje
Privado 25 54,34%
Publico 14 30,43%
Total 39 84,78%
No Respondieron 7 15,21%
46 100%

Gréfico N° 25

trasladarsa ala zona

F. ASPECTO RELACIONADO AL SERVICIO TURISTICO QUE SE OFERTARA

Tabla N° 26 Grafico N° 26
; ; realizado compra en Bar
Indicador Frec. Porcentale bicado en Buena Vista del Sur
Si 29 63%
63%
No 10 22%
22%
Total 39 85% -
No respondieron 7 15% :
Si No
46 100%
Tabla N° 27 Grafico N° 27
Frec. |Porcentaje
Si 32 69,56%
No 7 15,21%
Total 39 84,78%
No Respondieron 7 15,21%
46 100%
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Tabla N° 28

Gréfico N° 28

Frec. |Porcentaje
Buena atencion al
cliente 2 4,34%
seguridad 1 2,17%
calidad 2 4,34%
Ambiente agradable 1 2,17%
Todas las anteriores 26 56,52%
Total 32 69,56%
No Respondieron 14 30,43%
46 100%
Tabla N° 29 Grafico N° 29
4
Frec. |Porcentaje
Mariscos 10 31,3%
Carne Roja 1 3,1%
Comida Tipica 1 3,1%
Todas las anteriores 20 62,5%
Total 32 100%
No Respondieron 14 \
Tabla N° 30 Grafico N° 30
Frec. |Porcentaje
De 50 a 70 3 6,52% Restaurante —
De71a91 3 6,52%
De 92 a 112 4 8,69%
De 113 a 133 2 4,34% .
De 134 a mas 20 43,47%
Total 32 69,56% m [ =
No Respondieron 14 30,43%
46 100%
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Grafico N° 31

Tabla N° 31
Frec. |Porcentaje

Piscina 13 39,4%
Juegos Infantiles 3 9,1%
Paseo a Caballo 2 6,1%
Hospedaje 8 24,2%
Todas las anteriores 7 21,2%
Total 33 100%
No Respondieron 14

Valido 32

Juegos Paseo a

Hospedaje

Tabla N° 32
Frec. |Porcentaje

Ranchones 13 28,26%
Cabanas 9 19,56%
Chozas 2 4,34%
Moderno 4 8,69%
Semi moderno 4 8,69%
Total 32 69,56%
No Respondieron 14 30,43%

46 100%

Gréfico N° 32
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Jinotepe, 10 de Marzo del afio 2008.

Msc. Sergio Vado
Responsable del Departamento de Ciencia y Tecnologia

Sirva la presente para hacer constar que las Bachilleras:

1. Br. Grace de los Angeles Guerrero Cerda.
2. Br. Elisa Virginia Pérez Sanchez.

Estudiantes del Quinto Afio de la Licenciatura en Turismo Sostenible de este Centro
Regional Universitario, han cumplido con todos los requisitos correspondientes en el
desarrollo y culminacion del Seminario de Graduaciénbajoo el Tema:

“PLANES DE NEGOCIO TURISTICOS”
Y el sub tema:

“ Disefio del Producto Turistico para la Empresa Bar Emma, ubicada en el Km. 55 de la
carretera Dirlamba — La Boquita, municipio de Diriamba, Departamento de Carazo, en el
periodo de Agosto a Noviembre del afio 2007 .

Trabajo que fue realizado con el método cientifico requerido y que permitio la puesta en
practica, por parte de las estudiantes, los conocimientos, destrezas y habilidades,
adquiridas, en las aulas de clases y que contribuird a un mejor posicionamiento
competitivo de las pequefias y medianas empresas turisticas del departamento de
Carazo.

Por tanto, considero que el Informe final del Seminario de Graduacién esté listo para ser
defendido ante el Honorable Tribunal Examinador correspondiente.

Lic. Orlando José Ulloa Guerrero
Tutor de Seminario de Graduacion
Carrera Turismo Sostenible
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I. Introduccidén

El estudio técnico, de disefio del producto turistico Bar y restaurante Emma, se origina
de la iniciativa de extensién social universitaria de elaboracion de planes de negocios
turisticos para contribuir a mejorar la imagen y economia turistica de Carazo, mediante
la vinculacién de empresarios, recursos y conocimiento universitario para el

fortalecimiento de las PYMES turisticas en la localidad.

Este documento presenta el disefio del producto/ servicio turistico para el Bar Emma,
empresa localizada en Buena Vista del Sur, que actualmente se dedica a comercializar
licores y cervezas nacionales. En el documento se muestran cada una de las etapas:
definicidn del producto / servicio turistico, estructuracion de los servicios, caracteristicas
de estos, planos arquitectdnicos de la empresa, estructura organizativa de la empresa,
marco legal, sistemas de control y evaluacion, que requiere la PYME para alcanzar la

categoria turistica de Bar y Restaurante.

La definicion del producto / servicio turistico y la descripcién de los distintos servicios a
ofrecer es parte de la base técnica de apoyo para la elaboracion del plan de negocios
gue se conjugara con los estudios de mercado y de planificacion financiero ejecutados

por otros equipos de trabajo.
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ll. Objetivos.

General

» Disefar una propuesta general de producto servicio turistico para la empresa

turistica tradicional Bar Emma.
Especificos

» Caracterizar a la empresa tradicional de servicios Bar Emma, mediante el
analisis FODA.

> Analizar la oferta de servicios del Bar Emma.

> Disefiar el producto / servicio turistico para la PYME Bar Emma, bajo el enfoque

de turismo sostenible.

» Elaborar el estudio técnico y administrativo del modelo de desarrollo turistico
disefiado.

> Definir la estrategia de marketing turistico.

» Proponer sistemas de control y evaluacion de la operatividad de servicios.
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lll.Disefio metodoldgico.

El disefio del producto servicio turistico tiene un enfoque mixto.

La investigacion es de tipo explorativa, no existen estudios previos, sobre el tema
delimitado y es la primera vez que el CUR-Carazo / UNAN realiza una investigacion

multidisciplinaria.
El tiempo de realizacién es de corte transversal.

El disefio de Productos Turisticos se enmarca en la Ruta Turistica de playa en
Diriamba — La Costa Pacifico (poblacion), se ha seleccionado el Bar Emma como
muestra, por ser una investigacion directamente relacionada con el turismo y elaborado

por dos estudiantes de la carrera de turismo sostenible.

La realizacion del disefio del producto / servicio turistico requirié visitas a INTUR Carazo
e INTUR Central, Alcaldia de Diriamba, INPYME vy otra instituciones relacionada con el
turismo.

Para la recopilacién y analisis de datos se aplicaron los siguientes métodos y técnicas.
Entrevistas semi estructuradas:

Basadas en una guia de preguntas abiertas donde existié la libertad de introducir
preguntas adicionales, para obtener mayor informacién sobre el tema investigado.

Las entrevistas se aplicaron a la delegada departamental del INTUR Licenciada Lizet
Aburto, al presidente de CANTUR Carazo Sefior Sergio Baltodano.

En el INTUR central se intento aplicar la entrevista obteniendo solo informacion digital
acerca de las actividades turisticas y del departamento de Carazo, en general.
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A la propietaria del Bar Emma, sefiora Emma LoOpez visitada en varias ocasiones
aplicando entrevistas (abiertas), no estructuradas, fue la principal fuente de informacién,
en las conversaciones con la sefiora también participaban otros miembros de su familia.
Encuesta.
Aplicada a 125 turistas nacionales y extranjeros que visitaban la ciudad de Granada el
dia sdbado 3 de noviembre del afio 2007, el propésito de la encuesta es de conocer las
demandas y necesidades de los turistas al visitar el atractivo turistico playa, y
caracterizar cada empresa turistica conforme a las demandas y necesidades expuestas
por los turistas.
Encuestas A Turistas De Granada.

Direccion y ejecucion.
Equipo lider: la encuesta fue realizada por 10 estudiantes de turismo sostenible en el
mes de octubre en coordinacién con el Licenciado Orlando Ulloa, tutor de seminario de
graduacion y el Ingeniero Alvaro Lépez, coordinador de la carrera.

Periodo de ejecucion

La encuesta se realiz6 el sabado 3 de noviembre del afio 2007, el levantamiento de

informacion se efectué del 7 al 15 de noviembre del mismo afio.

Caracteristica de la muestra.

La poblacion objetivo para la encuesta estd constituida por los turistas que se
encontraban en la ciudad de Granada el dia sabado 3 de noviembre del 2007.
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Marco muestral.

Tuvo como base las estadisticas oficiales publicadas por el INTUR en el afio 2005,
Ultimas estadisticas registradas.

Tipo de muestreo.

La encuesta correspondié a un muestreo aleatorio simple con la aplicacion de la
siguiente formula:
N (P) (1-P)

n -

(N-1) (% Z3) + (P) (1-P)
Con una poblacién total de 14,032 personas que segun el INTUR visitaron la ciudad de
Granada, en el mes de octubre del afio 2005. La muestra obtenida fue de 125 con un
margen de error del 8% y con un grado de confianza del 95 %.
Observacion directa.
Técnica empirica utilizada que complemento el trabajo durante las visitas al bar Emma

se observo el estado de las vias de acceso, las condiciones del negocio y
caracteristicas de la zona donde esté localizado el Bar Emma.

o Nota

Consultar el informe completo de la encuestay de las entrevistas realizadas en Anexo: A.
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V.

Definicion de conceptos basicos.

Turismo: Turismo se deriva del latin TORNUS que quiere decir girar, vuelta o
movimiento. Esta palabra fue dotada por los ingleses; franceses y espafoles para
definir un “Tour” que significa viaje y de ahi proviene la palabra “Turismo”.

Es una serie de actividades que realizan las personas durante sus viajes o estancias en
lugares distintos al de su entorno habitual, por un periodo de tiempo consecutivo inferior
a un afo, con fines de: descanso, cultura, negocios, salud, y/o diversion.

Tipos de turismo:

¢

¢

Emisores: son aquellos en los que reside la gente que viaja de distintos lugares.
Receptores: son los destinos visitados por los turistas.

Turismo Domésticos o internos: son los residentes nacionales y/o extranjeros
que visitan este mismo pais.

Internacional: viajes y destinos fueras de las propias fronteras del pais y a

cualquier parte del mundo.

Clasificacion del Turismo:

¢

Turismo de Descanso: no existe mejor descanso que el derivado de un cambio
de ambiente y no puede ser mas beneficioso ni mas completo si se obtiene
mediante un viaje, sea a lo externo o interno del pais.

Turismo Religioso: hace relacion como su nombre lo indica a romerias y
peregrinaciones que los fieles realizan a los lugares sacrosantos.

Turismo de Estudio: especializacion, cursillos, tiene el nombre la virtud de ver
atraida su curiosidad por lo nuevo y lo ignorado. Se ha considerado a este tipo
de viaje como un complemento indispensable de la educacion. Es el turismo
constituido por programas y actividades para el aprendizaje, practicas o
ampliacion de conocimientos in situ, en los que participan estudiantes y

profesores con profesionalismo locales.
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¢ Turismo Cientifico: estos viajes tienen fines intelectuales o cientificos, se le debe
de dar importancia, desde el punto de vista turistico. El turismo cientifico tiene el
componente académico, cientifico y tecnoldgico, dirigido preferiblemente a
estudiantes y profesionales en cualquier nivel educacional, pero por su
concepcion puede satisfacer los intereses de otros sectores.

¢ Turismo Cultural y Artistico: EI concepto de turismo cultural ha evolucionado
considerablemente en los Ultimos afios. Originalmente se consideraba como
recorridos y visitas por sitios histéricos, con lo cual se acercaba mas a la
antropologia, o bien visitas a museos, asistencia a espectaculos de alto nivel,
este tipo de turismo constituye un complemento de un turismo que se originaba
por otras motivaciones.

¢ Turismo Ecolégico o Ecoturismo: implica un enfoque cientifico, estético y
filosofico, con un alto grado de interpretacion y educacion, y con respecto a la
integracién de las comunidades receptoras. Con un concepto de aceptacion
general muy moderno y que se alejan un poco de lo que hasta ahora se a

conocido como ecoturismo pero que se acerca mas al turismo rural.

Turismo sostenible.

Cubre las necesidades de los turistas presentes y las regiones huéspedes mientras
protegen y permite oportunidades para el futuro. Permite el manejo de recursos de tal
forma que las necesidades sociales, econdmicas y estéticas pueden ser satisfechas al
tiempo que se mantiene la integridad cultural, los procesos ecoldgicos esenciales, la
diversidad bioldgica y los sistemas de apoyo de vida.

Cultura turistica

Esta se refiere a los valores trascendentales que rescatan el amor por nuestra cultura y
nos motivan a proyectarlas al mundo entero. Al adquirir una cultura turistica estamos
preparados para la posibilidad de relacionarnos con los turistas, ambos en busca de
calidad, ellos de sus vivencias y nosotros de mejorar la calidad de vida.
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Mercado Turistico

Es aquel ambito donde concurren los prestadores de servicios y sus clientes. Crece el
namero de turistas que desean participar en actividades recreativas, deportivas y de
aventura, conocer de historia, cultura, naturaleza y la vida silvestre de las zonas que

visitan.

Elementos del Mercado

Un andlisis del mercado de servicios turisticos interesa, no solo a las entidades
involucradas, sino también a toda la sociedad en general, sobre todo por su implicacién
en la evolucién de la economia como negocio en potencia. La calidad del servicio y la
buena imagen de la empresa que presten servicios seran, factores determinantes en la

oferta.

Oferta:

Es la cantidad de productos o servicios que se esta dispuesto a intercambiar o vender.
Se asigna previamente un valor intrinseco para realizar la transaccion.

Componentes de la oferta

Infraestructura: conjunto de instalaciones y servicios, creados para satisfacer las
necesidades de la comunidad en general. Todas aquellas instalaciones y servicios

basicos creados por el estado para la comunidad, son de igual forma utilizada por los

turistas.
Generalmente la infraestructura se divide en:
¢ Transporte: terrestre, acuatico, aéreo.
¢ Comunicaciones: teléfonos, correos, telégrafos, Internet, etc.
¢ Salud, seguridad: agua potable, drenajes solitarios, basureros etc.
¢ Energia; dotacién eléctrica y combustible.

¢ Infraestructura turistica: es la creada especificamente para satisfacer las
necesidades del turista o visitante ejemplo: bafios publicos, cajeros automaticos,

sefalizaciones turisticas y centros de informacion.
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¢ Equipamiento turistico: comprende las empresas y organizaciones creadas
especialmente para operar la actividad turistica ejemplo: agencia de viaje,
hoteles, restaurantes, fondas, sitios turisticos y transporte turistico.

¢ La super estructura: llamada también superestructura turistica comprende todos

los organismos especializados, tanto publicos como privados.

Atractivos turisticos

Caracteristicas y eventos propios del lugar que provocan el desplazamiento turistico. El
turista se desplaza motivado por alguna razon. Los atractivos se refieren a todos los
lugares, objetos o acontecimientos de interés turistico entre los cuales estan: paisajes,
climas, tradiciones folcldricas, balnearios, musica, artes culinarios, arquitectura, sitios
arqueoldgicos y areas naturales, unicos por su diversidad.

Los atractivos turisticos son considerados como la materia prima del turismo pues los
atractivos son todos aquellos que despiertan un interés para viajar a un lugar, los
atractivos son naturales o producto de la actividad humana. Los atractivos naturales
son, por su caracteristica y actividades que generan, los que originan mayores
corrientes turisticas, son productos de la actividad humana que disefian, que construye

obras de gran magnitud dedicadas entretenimiento.

Caracteristicas y eventos propios del lugar que provocan el desplazamiento turistico. El
turista se desplaza motivado por alguna razén aunque sea minima, si se logra motivar

accedera al viaje.

Los servicios turisticos y sus funciones

Los atractivos y servicios turisticos son componentes esenciales de la oferta turistica y
surge por la demanda o por la iniciativa propia facilitando atenciones de alojamiento,
alimentacién, recreacion y otros. Cualquier actividad con miras a satisfacer las
necesidades del visitante y se lleva a cabo en forma independiente o a través de una
organizacion de la administracion publica o privada es considerada como un servicio

turistico.

150



Prestadores de servicios

Servicios de alimentos, bebidas, y divisiones en instalaciones claramente vinculadas al

turismo.

¢ Restaurantes:
¢ Centros recreativos:
¢ Clubes recreativos y nocturnos:

¢ Casinos:

Excursién
Viaje de corta duracion con finalidad deportiva cientifica o recreativa.
Turista

Toda persona que se traslada a un sitio o a varios sitios por un periodo no menor de 24
horas ni mayor de 180 dias. Sin que participe en el mercado laboral ni en el mercado

de capitales.

Cultura

Es el conjunto de estructuras sociales, religiosas, etc. Y de manifestaciones
intelectuales, artisticas, etc., que caracterizan a una sociedad.

Folklore

Conjunto de tradiciones populares y costumbres relativas a la cultura y civilizacion de un

pais o region.

Planificacion turistica

Sistema de formulacién interdisciplinaria cientifica y técnicamente valido que tomando
como base la mision y vision de un sujeto econdmico analiza su situacion actual en
forma evolutiva estudiando las causas de las debilidades y el origen de sus fortalezas
para elaborar estrategias politicas y proyectos y/o planes de negocios orientados al

alcance de sus objetivos y metas en el tiempo.
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V. Localizacion y caracterizacion.

A. Departamento de Carazo.

Caracterizacioén

Carazo cuenta con un gran potencial natural y cultural entre ellos destacandose las

playas mas conocidas del departamento como la Boquita, Casares, Huehuete, Tupilapa

y sus naturales rios como la Maquina, la Flor los cuales son un gran atractivo para los

turistas que visitan nuestro departamento.

Tomando en cuenta la localizacion del bar este tiene como clientes potenciales a los

trabajadores de la zona franca y de las piedras canteras.

1. Diriamba.

Nombre del Municipio:
Extensién Territorial:
Fecha de Fundacion:
Referencia Geogréfica:

Posicion Geogréfica:

Limites
Al norte:
Al sur:
Al este:

Al oeste:

Densidad Poblacional:

Altura sobre el nivel del mar:

Superficie:

Diriamba

341 km?

1894

Ubicada a 42 Km. de Managua,

Se encuentra ubicada entre los 11° 51'
de longitud norte y 86° 14' de longitud

oeste.

municipio de San Marcos.

Océano Pacifico.

municipios de Jinotepe y Dolores.
municipios de San Rafael y el Océano
Pacifico.

145 hab. /km?

580.13 metros

348.88 km®
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Poblacion

Total: 57,512 habitantes.
Poblacion urbana: 33,564 hab.
Poblacion rural: 23,948 hab.

Organizacion Territorial Del Municipio
La jurisdiccion Municipal de Diriamba esta conformada por treinta y nueve (39) barrios y

sesenta (60) comarcas.

Cuadro | Barrios del Municipio

N° Nombre del Barrio N° Nombre del Barrio
1 Roberto Clemente 21 San Caralampio

2 Reparto Colina Sur 22 Centro Urbano

3 La Cruz de San Pedro 23 Planta de INE

4 Reparto 22 de Junio 24 El Cementerio

5 Colonia San Sebastian 25 Nuevo Cementerio
6 Reparto. Walter Pavén 26 La Libertad

7 Reparto. Juan José Hernandez 27 San José

8 Reparto. Pedro Joaquin Chamorro | 28 Sector La Vifa

9 Reparto. El Recreo 29 Concepcion

10 La Palmera 30 German Rodriguez

11 Santa Regina 31 La Independencia

12 Berlin 32 Colonia CEPAD

13 Reparto Carlos Méndez 33 EDICRA

14 Reparto Francisco Chavez 34 San Francisco

15 Silvio Gonzéalez Mena 35 Santa Juana

16 La Sallé O Pedagégico 36 Oscar Arnulfo Romero
17 Hermanos Molina 37 V. Enrigue Gutiérrez
18 Zona del Mercado 38 Reparto Angelita Morales
19 Santa Cecilia 39 Rodolfo Sequeira

20 La Mascota
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Cuadro Il  Comarcas del Municipio

N° Nombre de la Comarca

N° Nombre de la Comarca

1 El Tigre

31 San Francisco

2 Solonte

32 (Loma Alta)

3 Huerta Quemada

33 Los Baltodanos

4 Las Cuchillas

34 La Junta

5 Las Mercedes

35 El Chanal

6 Los Angeles

36 Los Sanchez

7 San Vicente

37 La Cruz del Aguacate

8 Las Esquinas

38 Buena Vista del Sur

9 El Tamarindo

39 Amayo

10 San Carlos

40 El Jobo

11 Rio Grande / La Flor

41 San Miguel del Guayacan

12 San Juan de la Sierra

42 Los Gutiérrez

13 La Trinidad

43 Loma Alegre

14 Amayito

44 Rio la Grandeza

15 Buena Vista del Norte

45 Guascatan

16 Los Lopez

46 Santa Rosa

17 Apompua 47 Los Diaz

18 San Antonio de Arriba 48 Los Romero
19 La Reforma 49 Guiste

20 Los Chilamos 50 Masapa

21 Ayapal

51 Monte Grande

22 Los Guerreros

52 Pedro Joaquin Chamorro

23 San Antonio de Abajo

53 Barrio Nuevo

24 Casares

54 Zacate Verde

25 La Boquita

55 Las Mercedes del Aguacate

26 Tepano

56 Palo de Pan

27 Barranco Bayo

57 Santiago Flores

28 Santa Lucia

58 Paso Real

29 El Trapiche

59 San Gregorio Norte

30 La Guinea

60 San Gregorio Sur

154



Economia Municipal

Las actividades econdémicas que predominan en el municipio son la agricultura y
ganaderia. La Agricultura ha sido el rubro de mayor importancia econémica ya que es
una zona eminentemente cafetalera, con un alto nivel en la produccién del cultivo del
frijol. Lo que se siembra primordialmente en la localidad es: café, frijol, maiz y sorgo.

La variacion de la actividad econdmica en las pulperias, licorerias, abarroterias ha
tenido aumento y disminuciones considerados donde el numero registrado de

contribuyentes es estable.

Aspectos Politicos Administrativos

Entidades del Gobierno Central:

Empresa Nicaragliense de Electricidad, Instituto Nicaraguense de Acueductos y
Alcantarillados, Ministerio de Educacién y Cultura, Ministerio de Salud, Policia
Nacional, Juzgado Local, Ministerio de Agricultura y Ganaderia, Ministerio de
Gobernacién, Ministerio del Ambiente y Recursos Naturales

El Gobierno Local: ElI Concejo Municipal, el Alcalde, Personal de la Alcaldia y el

personal de la alcaldia municipal de Diriamba lo conforman 99 Trabajadores.

Infraestructura Existente

Transporte: Dirlamba tiene muy buenos sistemas de transporte cuenta con una red de
transporte Intermunicipal:

Diriamba — Managua; Diriamba — Jinotepe; La Colonia - Diriamba - Jinotepe.

Cuenta con rutas de transporte expreso La Boquita - Casares, asi como también las
rutas de transporte a la zona rural:

Diriamba - San Ramén, Diriamba- San Gregorio, Buena Vista -San Vicente

Los Baltodanos y otras comarcas aledafias, ademas circulan dentro del sector urbano
45 taxis-motos y 100 triciclos que la facilitan a la ciudadania el desplazamiento interno.
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Agua Potable y Alcantarillado: El municipio cuenta con servicio publico de agua
potable cuya administracion esta a cargo de la Empresa Nicaragtiense de Acueductos y
Alcantarillados (ENACAL), segun reporte proporcionado por esta Empresa en el
municipio de Diriamba en la zona central existen 2,682 conexiones, en los repartos y
barrios 1,998 conexiones y 9 puestos publicos, en las comarcas 656 conexiones y 7
puestos publicos, en las Esquinas existen 802 conexiones y 13 puestos publicos que
cubren un 62.94% del total de viviendas.

Uno de los principales problemas del sector es que hay un 37% de viviendas del
municipio que no cuentan con abastecimiento de aguas potable en la zona rural.

En el municipio existe sistema de alcantarillado sanitario, la mayoria de las viviendas
del casco urbano cuentan con este servicio, en las partes rurales el medio cominmente

empleado por los pobladores es el sistema de letrinas tradicionales.

Energia Eléctrica: Diriamba cuenta con servicio domiciliar de energia eléctrica, su
administracién estd a cargo de la Distribuidora de Electricidad del Sur DISUR, la
Empresa en el municipio cuenta con 6,755 conexiones domiciliares, existe un

alumbrado publico que cubre aproximadamente.

Telecomunicaciones: Diriamba cuenta con los servicios publicos de teléfonos y
correos cuya administracion estd a cargo de la Empresa Nicaraglense de
Telecomunicaciones (ENITEL). Existe una oficina de teléfonos y correos que tiene un
total de ocho lineas automaticas para la atencién al publico, existen alrededor de 1,300
conexiones domiciliares o abonados La calidad del servicio de ENITEL es buena y el

estado fisico de la infraestructura se encuentra en muy buenas condiciones.
Clima: Se caracteriza por tener un clima humedo, siendo relativamente fresco con

leves alzas de temperatura, la que oscila entre los 27° y 25° C. La precipitacion alcanza
entre los 1,200 y 1,400 mm.

156



Accidentes Geogréaficos:

Atravesado por pequefios rios que han disminuido considerablemente su caudal debido
a la explotacion incontrolada de los recursos madereros y acuaticos. También existen
algunos riachuelos que mantienen lleno su caudal durante el invierno, permaneciendo
secos en la mayor parte del verano. Los principales rios que cruzan al Municipio son
Rio Limén, Rio Grande, Rio Amayito, Rio La Flor y Rio la Maquina.

Altura sobre el nivel del mar 580.13 metros.

Turismo de sol y playa:

Diriamba cuenta con dos atractivos balnearios turisticos, lo que representa un oasis de
paz para quienes quieren alejarse de los ruidos de las ciudades; La Boquita y Casares.
El balneario la Boquita se encuentra ubicada a 72 Km. de Managua, con vias de acceso
por carreteras pavimentadas. Se han realizado algunas transformaciones en cuanto a
Sus centros recreativos que permiten combinar el ambiente natural de sus costas.
Representan una fuente de ingreso econémico para las familias del lugar y para el
mantenimiento y conservacion del balneario.

El balneario de Casares se ubica en las costas del Océano Pacifico, cerca del atractivo
balneario La Boquita, posee un ambiente tranquilo, que se torna alegre con la llegada

de turistas que buscan otros aires y entorno en los tiempos de verano.

Biodiversidad

Flora:

Esta constituida por variedades de arboles como el laurel, madrofio, quebracho,
jinlocuabo, malinche, guanacaste, guapinol, cedro, helequeme, aguacate, tempate,
chilamate, chiquirin, tiglilote, mufieco, sacuanjoche y una gran variedad de plantas

ornamentales y medicinales.
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Fauna:

Esta caracterizada por especies de animales como conejos, cusucos, iguanas, guarda
tinajas, garrobos, monos congo, tigrillo, gatos monteses, chocoyos, cancanes,
sapoyoles, chaneros, zopilotes, palomas, roedores, palomas de castilla, tincos, zanates,
urracas, gallinas de monte, chachalacas, pajaros carpinteros, zenzontle, canarios,

chichiltotes, pajaros bobos, guises, garzas y ardillas.

Educacion:

En el municipio existen un total de 76 centros de estudios con diferentes niveles
educativos, primaria completa, secundaria completa e incompleta, educacién preescolar
y multigrados, los que en su mayoria se encuentran en el area rural con 51 centros de
estudios y 4 NERA.

Salud:

El municipio cuenta con trece unidades de salud; ocho son puestos de salud, tres son
puestos meédicos, uno es centro de salud, brindan los servicios a la poblacion en
consulta externa, odontologia, control prenatal, toma del PAP, control de crecimiento,
atencion especial permanente a la nifiez, vacunaciones, planificacion familiar y
farmacia, un hospital, dotados de 85 camas para la atencion de los pobladores de todo
el municipio, cuenta con servicios de emergencia, consulta externa, laboratorio,

farmacia, sala de mujeres, sala de varones, maternidad, etc.

Vivienda:

El municipio de Diriamba cuenta con 10,179 viviendas con un promedio 6 personas por
vivienda, fueron censadas un total de 8,965 distribuidas de la siguiente manera:

Cuadro 1l

Urbana|Rural | Total

3,720 |5,245|8,965
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Cementerio:
Diriamba cuenta con dos cementerios, uno de caracter municipal y el otro de caracter
comunal, su limpieza y mantenimiento es responsabilidad de la alcaldia

Cuadro IV  Situacién de los Cementerios del Municipio

Tipo de Equipamiento | Ubicacién Cobertura | Area Estado fisico
Cementerio Municipal | Casco Urbano Municipal 4 mz Regular
Cementerio Comunal | La trinidad Comunal 1mz Malo
Registro Civil:

La oficina de Registro Civil es la que tiene como funcién primordial la constancia del
archivo municipal de las inscripciones de los diferentes hechos vitales, es una
dependencia de los servicios municipales que brinda la alcaldia del municipio de
Diriamba.

Catastro Municipal:

El sistema de Catastro Municipal funciona a través de una oficina que se encarga de
emitir los avallos catastrales después de realizar la valuacion catastral que es un
proceso que tiene como resultado la estimacidon de bienes inmuebles para el pago del
Impuesto sobre Bienes Inmuebles de acuerdo al decreto 3-95 Ley de los bienes

Inmuebles.

2. Comarca: Buena Vista del Sur.

Ubicada a 10 kildmetros de Diriamba, es una pequefia comarca localizada a orillas de la
carretera con aproximadamente 2,800 habitantes.

Educacién:

La comunidad de Buena Vista del Sur cuenta con educacion preescolar, primaria y
secundaria, a 1/2 Km. del bar de dofia Emma Lbpez se encuentra el centro de
educacion San Francisco de Asis.
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Salud:
Existe un centro de salud pero no presta las condiciones necesarias motivo por el cual
los habitantes de Buena Vista del Sur se tienen que trasladar hacia la ciudad de

Diriamba en busca de una buena atencion.

Transporte:

Es de facil y rapido acceso se puede viajar por medio de taxi, bus o moto-taxi, si viaja
en bus el pasaje oscila entre 10 a 12 Cérdobas y se localiza a solo 25 minutos de
Diriamba.

Religion: Existe una iglesia Catdlica y una Apostolica de la Fe en Cristo Jesus.

Tradicion:

Las fiestas patronales es en honor a Jesus de la Buena Esperanza, los dias 13y 14
de Mayo, se celebran en el cuadro de béisbol se reparte la comida tipica de la localidad
como es el picadillo con chicha de jengibre, celebran misa, organizan el tradicional tope
de los santos (Santo de La Trinidad y Santa Lucia) corridas de toros, y por las noches
fiestas danzante.

Comercio:

Frente del bar de dofia Emma existe otro negocio de bar llamado Sal6n Cerveza .
Ademas de su pulperia existen dos mas pero son mas pequefias y no poseen nombre.
Los clientes que visitan el Bar Emma son los trabajadores de las empresas de

explotacién de piedras cantera y de la zona franca Huanica.

Recursos naturales:

El Rio de la Palma se encuentra a 4 Km. de Buena Vista del Sur, en la comunidad Las
Cuchillas hay un salto y a 6 Km. de distancia queda otro ri6 que pertenece al barrio La
Reforma que es muy visitado, aunque el camino es malo y ademas, es una zona

ganadera.
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3. Bar Emma.

Actualmente el bar Emma se encuentra localizado en Km. 55 de la carretera Diriamba
la Boquita, se caracteriza por ser el tipico bar que se dedica a comercializar licores,
cervezas, bocadillos; un punto de referencia para la mayoria de los habitantes de la
zona por ser uno de los negocios mas antiguo del lugar, con mas de 30 afios de
existencia; la ubicacion del bar es muy privilegiada se encuentra a orilla de la carretera

principal que conduce a las playas.

a) Caracteristicas de los productos / servicios actuales.

Infraestructura Actual

La extension total de la propiedad donde funciona el Bar Emma es de 6,200 varas® el
area del bar ocupa 3 varas por 4 varas y tiene dos ranchos con capacidad de 5 mesas
para cuatro personas cada uno.

Bar Emma. Foto Elisa Pérez

Como se observa en la fotografia los ranchos rusticos son de paja y horcones de
madera.
La casa de habitacion mide 5 metros de ancho por 10 metros de largo y sirve también

como cocina, almacén y pulperia.
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Rancho y pulperia. Fotos. Elisa Pérez

El parqueo es un espacio destinado dentro de la misma propiedad pero no posee

ninguna infraestructura o sefalizacion.

Parqueo. Fotos Elisa Pérez

El negocio se caracteriza por ser el tipico bar que oferta licores, cervezas y gaseosas
nacionales y bocadillos criollos.

Cuenta con 2 ranchos con capacidad de 5 mesas para 4 personas cada uno para
atender un total de 40 personas. Atiende de lunes a domingo de 10 de la mafiana a 12
de la noche.
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Vistas interiores. Fotos Grace Guerrero.
Los fines de semana Bar Emma vende comida corriente al gusto del cliente; que
generalmente demandan carnes de pollo y cerdo, estas se sirven acompafiadas de
arroz, tostones, queso o cuajada y ensalada, ofrecida a un precio de 25 cérdobas por
servicio. Otros servicios que ofrece el bar Emma son las roconolas donde el cliente
paga por dos selecciones musicales 5 cérdobas. Una roconola es solamente con

musica y otra con videos musicales.

La pulperia es otra actividad econémica que funciona en esta propiedad donde esta
ubicado el bar Emma; ofrece varios productos como granos basicos, perecederos, Utiles
escolares, jugos, galletas, caramelos, gaseosas entre otros que abastece a varias
familias de la localidad.

Los servicios actuales exclusivos del bar no poseen ningun distintivo o caracteristicas
gue haga al negocio unico en su estilo.

El bar basicamente sirve de intermediario entre las compafiias cerveceras y licoreras y

el cliente.
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V1.

Analisis de la situacion de la empresa turistica a traves

de una Matriz FODA:;

Se realiza un analisis FODA de la empresa Bar Emma, con el propdsito de conocer sus

fortalezas y debilidades, asi como de sus oportunidades y amenazas que le competen a

su entorno empresarial, en la actualidad.

Matriz de resultados:

Fortalezas.

>

vV V.V V VYV V VYV V

YV Vv

Propiedad privada familiar legalizada conforme normas de registro de la
propiedad.

Area de terreno de aproximadamente una manzana.

Ubicacion a la orilla de la via en kilbmetro 55 de la carretera hacia la Boquita.
Negocio familiar tradicional reconocido en la zona.

Clima agradable.

Lugar limpio e higiénicamente confortable, muy aseado.

La infraestructura es rastica y tradicional (ranchos de paja y horcones).
Experiencia en el sector de servicios de bar.

Posee dos roconolas una de ellas es con video y son el equipo de animacion que
posee el bar.

Capacidad econdmica para emprender nuevos negocios.

Manejo del negocio familiar.

Conocimiento de su clientela tradicional.

Oportunidades

»Buena Vista del Sur es un lugar tranquilo que posee un ambiente agradable.

» Existen muy pocos negocios como este en las zonas aledafas.

» Se puede acceder por medio de taxi, moto-taxi y bus.

» Con la construccion de la carretera hacia el mar el negocio tendria mas afluencia

de visitantes.

» Mejorar y ampliar su oferta de servicios le daria estatus de Un Tenedor.
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» Con servicios agregados el negocio mejoraria sus ingresos.
» La mayoria de los productos son abastecidos por los distribuidores en calidad de

venta en consignacion.

Debilidades
> El espacio del negocio no esta bien delimitado (sirve para multiusos).

No ofrece menu con carta a los visitantes.

A\

Las opciones de entretenimiento son minimas

A\

El servicio de agua potable es irregular llega cada 15 dias.

A\

El bar Emma no esta asociado a INTUR, CANTUR, ni conforma parte de alguna

otra asociacién con fines turisticos.

A\

No tienen planificado el rumbo de sus negocios,
» No han elaborado una estrategia de desarrollo,

» No estan dentro de los planes y proyectos de las MIPYMES.

Amenazas
» La falta de financiamiento y créditos bancarios muy caros para la PYME.
» Mal estado de la carretera, Unica via de acceso.
» Los cortes de energia han afectado demasiado a su negocio.
> El nivel de empleo de la poblacién es un factor clave para el funcionamiento de
este y todos los negocios.
» Obviamente se ve afectado por los aumento del petréleo.
Andlisis de la matriz.
El bar Emma necesita cambiar su oferta de servicios turisticos a través de la aplicacion
de un plan de negocios turisticos donde se:
¢ Defina los servicios a ofrecer y se remodelen las instalaciones del negocio y de
esta manera adquirir categoria turistica en registro nacional del INTUR.
¢ La empresa necesita establecer estrategias de mercado que incremente las
ventas y den la oportunidad de ubicarse como una empresa competitiva en el

sector turistico.
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¢ La aplicacién de estas estrategias de marketing turistico permitird mejorar la

situacion financiera y gozar de rentabilidad.

¢ Con la aplicacion de estas técnicas la empresa dejaria de ser el bar que
comercializa licores a pobladores locales y se posicionaria como empresa de

servicios turisticos con categoria de un tenedor.

VII. Definicion del producto servicio turistico.

A. Antecedentes de laempresa Bar Emma.

El Bar Emma inicia a operar hace aproximadamente 35 afios. La motivaciéon de Emma
Lépez propietaria del lugar fue la demanda de servicios de alimentos y bebidas por los
trabajadores que en ese entonces existian en el lugar por las actividades propias de la
época que eran la agricultura, el cultivo de tabaco y la guardia nacional, segun la

propietaria esa fue la mejor temporada del negocio.

Inicialmente, el bar estaba ubicado en otra propiedad cercana a la actual ubicacién que
esta exactamente en el kilbmetro 55 de la carretera Diriamba- La Boquita, donde

funciona desde hace 15 afos.

Desde que inicio a operar el Bar nunca ha cerrado. Se caracteriza por ser el tipico bar
gue se dedica a comercializar licores y cervezas nacionales que en algunas ocasiones
ofrece bocadillos; pero carece de la infraestructura necesaria para categorizar se como

empresa de alimentos y bebidas.

El bar paga los impuestos correspondientes en la Alcaldia, el Impuesto sobre la Renta,
en el INTUR, MINSA, Policia y al Cuerpo de Bomberos; pero no reldne los requisitos
minimos para formar parte de los registros del INTUR, como empresa facilitadora de

servicios turisticos.
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B. Definicién del Producto turistico.

Tipo de establecimiento: Bar y restaurante.
Categoria: “Un Tenedor”.
Servicios: Restaurante de comida tipica y

tradicional; licores y cervezas

tradicionales.

Servicios secundarios: Piscina.

Tipo de empresa: Micro empresa turistica.
Infraestructura: Ranchos tradicionales o rasticos.
Ubicacion: kilbmetro 55 carretera Diriamba - La

Boquita. Buena Vista del Sur, Diriamba -
Carazo.

C. Marco legal del disefio del Producto turistico

Las leyes que regulan las actividades turisticas en Nicaragua y en especial a las

empresas de servicios de alimentos y bebidas son las siguientes:

a) Ley Creadora del Instituto Nicaraglense de Turismo INTUR. Ley No. 298 del 1
de julio de 1998, publicado en La Gaceta Diario Oficial N0.149 del 11 de Agosto
de 1998 y su reglamento decreto N0.64-98, publicado en La Gaceta No. 190 del
9 de octubre de 1998.

En esta ley se crea el INTUR y se establecen los obijetivos, funciones, direccién y
administracioén, disposiciones generales sobre el turista, registro nacional de turismo,
sanciones, zonas turisticas, denomina a las empresas de servicios turisticos y establece

los derechos y obligaciones que tienen.
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b) Ley de Incentivos para la Industria Turistica de la Republica de Nicaragua. Ley
N° 306 publicada en La Gaceta Diario Oficial N0.117 del 21 de junio de 1999 y
su reglamento decreto No. 89-99 La Gaceta Diario Oficial No. 168 del 2 de
septiembre del1999.

La ley No. 306 tiene por objeto otorgar beneficios e incentivos a la actividad turistica,
para optar a ellos las empresas de servicios y actividades turisticas deberdn estar

autorizadas por el INTUR.

c) Ley General de Turismo. Ley No. 495 La Gaceta Diario Oficial No.184 del 22
de septiembre del 2004 y su reglamento decreto N0.129-2004 La Gaceta Diario
Oficial 227 del 22 de noviembre del 2004.

Tiene por objeto regular la industria turistica mediante el establecimiento de normas
para garantizar su actividad, asegurando la participacién de los sectores publicos y
privados. Establece que el turismo es una de las actividades econdémicas
fundamentales enmarcado en un modelo de desarrollo econémico sostenible y la

declara de interés nacional.

D. El disefio del producto servicio turistico en el marco de las
politicas y estrategias de desarrollo sectorial.

El Bar Emma se encuentra ubicado en el caserio de Buena Vista del Sur, jurisdiccién

del municipio de Diriamba, en el departamento de Carazo.

> Politicas gubernamentales.

El presidente actual Comandante José Daniel Ortega Saavedra ha afirmado que su
gobierno esta convencido que el turismo es el generador fundamental de la economia
creciente y estable aunque todavia no se tiene informacion documentada de los planes

y politicas a ejecutar.
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» Plan de desarrollo turistico.
El dltimo plan nacional de desarrollo (PND), fue publicado en el gobierno del ex
presidente Ingeniero Enrique Bolafios Gayer, en este plan el lineamiento de desarrollo
turistico se encamino al fortalecimiento de las 9 rutas turisticas en el pais; de manera
especial se menciona para Carazo la ruta turistica de las playas del pacifico y el
multimillonario proyecto de la carretera “La Costanera”, que uniria las playas desde el
Ostional hasta Montelimar, también se menciona la creacion de un claster turistico, pero
concluy6 el mandato y la ruta no se explota todavia ademas que este plan posee

enormes vacios en el mejoramiento de la micro, pequefia y mediana empresa turisticas.

El gobierno del compaiiero presidente comandante Daniel Ortega ha retomado el
proyecto de la carretera “Costanera” a diferencia del gobierno anterior, se ha venido
agilizando la construccion de esta para crear un impacto en el turismo en la costa

pacifica de Nicaragua.

Las 3 partes de la carretera son:

0 Sector A desde Pochomil hasta el Astillero, 37 millas (60Km).

0 Sector B desde El Astillero a San Juan del Sur 24 millas (38 Km.).

0 Sector C desde San Juan del Sur hasta el Ostional 20 millas (33 Km.).
La carretera tendréa sistemas de drenaje y estara constituida de varias vias con un

total de 22 pies de ancho.

Hay también 4 carreteras que conectan con la nueva carretera costanera que
existen en la carretera panamericana y son los que conducen a:

o0 LaVirgen — San Juan del Sur.

o0 Ochomogo a Salinas.

o Diriamba- la Boquita.

0 Managua- Masachapa.
La construccion de la carretera costanera se espera que inicie a mas tardar en el
2008.
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> Planes de la municipalidad.

La alcaldia municipal de Diriamba no accedi6 a responder cuales son los planes
turisticos de la zona; pero si detalla otros proyectos para la zona, importante que

mencionaron la construccion de la carretera Diriamba —la Boquita.
» Proyectos para la zona.

A parte de los proyectos carreteros mencionados, en el municipio de Diriamba
existen otros proyectos turisticos que estan siendo manejados por CANTUR y

siendo estos:

o Casa Hotel El Gueglense: ademés de hotel funcionara como centro cultural y
artesanal. Es un hotel de 15 habitaciones mas sala de exhibicién, se localizara

del teatro Gonzalez 3 cuadras al oeste, en Diriamba.

o El mirador del pacifico: en un area de200 manzanas entre la Boquita y

Tecolapa se pretende instalar el mirador del pacido como reserva ecoldgica.

Ambos proyectos son de corto plazo, a largo plazo se tienen proyectos en la zona de
Diriamba- La Boquita como la reactivacién de la presa hidroeléctrica el Gueglense
ubicada a 14 kilémetros del casco urbano de Diriamba, con una extension de 15
manzanas en los precipicios del rio el Aguacate a orillas del barrio las Mercedes;
este proyecto consiste en la reactivacion y rehabilitacién de la presa hidroeléctrica

gue existié hasta 1979.
> Planes de negocios turisticos.

La UNAN- Managua por medio del CUR -CARAZO elabora planes de negocios
turisticos para cinco empresas que estan ubicadas en la carretera Diriamba — La
Boquita, Casares- Huehuete: las empresas Bar Emma, El Platanal, La Esquina de
la Trinidad; Los Ajillos #2 y El Bar de Segundo Cruz, ya disponen de sus iniciativas
de formulacién de sus planes y de ejecutarse estos, las empresas conformarian la
oferta de servicios turisticos de la Ruta de Sol y Playa de Carazo, ya que son las
Unicas que estarian disefiadas conforme a los parametros y requisitos que rigen a

las empresas de alimentos y bebidas, hospederias y centros recreativos.
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VIIl. Estructuracién del producto servicio turistico.

A. Planos

Descripcion:

El plano muestra las instalaciones del bar y restaurante “La Casona de Emma”; en

escala 1.2.

Se observan las instalaciones vistas al conjunto y en el siguiente plano la vista lateral

del edificio.
Cuadro de areas.
Ambiente Area metro cuadrado.
Parqueo 1344 metros cuadrados.
Rancho 60 metros cuadrados
Casa 44 metros cuadrados
Duchas 7.5 metros cuadrados
Areas sanitarias 24 metros cuadrados
Restaurante 36 metros cuadrados
Piscina 400 metros cuadrados
Total 1915.5 metros cuadrados
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La casona de EMMA

Bary Restaurante
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Area del terreno: 6200 varas cuadradas
Ancho Largo

42 metros cuadrados por 120 metros cuadrados

En total: 5040 metros cuadrados.

El area de construccién es de 1915.5 metros cuadrados al restarle esta superficie al
total del terreno, la operacion da como resultado 3124.5 metros cuadrados de area
verde, lo que significa que en términos ecolbgicos el proyecto es sostenible porque hay
mayor cantidad de areas verdes que de areas construidas.

La Casona de Emma Bar y Restaurante tiene estilo rustico con detalles coloniales que
incluyen techos de tejas de barro, ceramicas y acabados de bambu y cafia de castilla.

Se realizaron gestiones de cotizaciones de precios de construcciéon de infraestructuras
rusticas, en el municipio de la Paz Centro, Ledén, en la empresa Construcciones Ruiz-

Velasquez, los precios son:

Metro cuadrado de construccién con techo de tejas: C$ 1,150.00 cordobas.
La piscina de 4 aguas, pared de ladrillo y barandas estd a C$ 500.00 c6rdobas por
metro cuadrado adicionales a la construccion.

Los datos anteriores dan un aproximado de:

Ambiente area metro cuadrado  costo
Rancho 60 m? C$ 69,000.00
Restaurante 36 m? C$ 41,400.00
Casa 44 m? C$ 50,600.00
Area sanitaria 24 m? C$ 27,600.00
Sub Total 164 m? C$ 188,600.00
Ambiente area m? costo

Piscina 400 m? C$ 282,000.00
Costototal...............ccceeeeeeenneen.....C$ 470,600.00

*Sin incluir duchas y parqueo.



La informacion brindada en la empresa Construcciones Ruiz- Velasquez indica que el
valor por metro cuadrado de construccion incluye el material y el pago de mano de obra,
el costo real lo va a determinar el cargo por transporte que estara en dependencia de la
ubicacion geografica del establecimiento contratante.

B. Producto principal

Bar y Restaurante.

El bar y restaurante La Casona de Emma
tiene dos ranchos el primero cuya
infraestructura es de horcones y techo de
teja y posee un éarea de 36 metros
cuadrados, ubicado junto a la piscina y
tiene acceso hacia los sanitarios, cocina,
caja y a la entrada principal. Y el segundo

gue esta ubicado frente al parqueo y posee

una extension de 60 metros cuadrados.

Tienen una capacidad para 64 personas en mesas de 4 personas cada uno.
El costo de cada mesa y sus cuatro sillas de estilo rustico es de C$ 1,200.00 cérdobas.

En total el bar y restaurante requiere de 16 mesas de 4 personas cada uno que
equivalen a C$ 19,200.00 coérdobas.

Y estan disefiados conforme a los requisitos del INTUR para optar en el sistema
nacional de calidad turistica que establece que habra un urinario por cada 30 personas

de la capacidad total del restaurante.



C. Producto complementario.

La Cocina, Bodega, Caja y Tienda estan ubicadas en la planta (Casa), que posee las
siguientes dimensiones: 11 metros de largo por 4 de ancho cada unidad (Cocina, Caja,
Pulperia) tienen 14.60 metros cuadrados para dar un total de 44 metros cuadrados por

4.50 metros de ancho.

Los servicios higiénicos: posee una unidad de servicios higiénicos separados para
damas y caballeros destinados dos para cada sexo con respectivo lavamanos y espejo.
Los servicios sanitarios cubren un area de 24 metros cuadrados con 6 metros de largo

por 4 de ancho.

La tienda es otra actividad econdmica que funciona en esta propiedad donde esta
ubicado el bar Emma; ofrece varios productos como granos basicos, perecederos, Utiles
escolares, jugos, galletas, caramelos, gaseosas entre otros que abastece a varias
familias de la localidad.

El estacionamiento tiene un area de 1,344 metros cuadrados, cuenta con demarcacion

del piso y rotularon vial, la capacidad del parqueo es de 51 carros.

Las duchas miden 7.50 metros cuadrados las cuatro; 1.80 metros cuadrados cada una,
las paredes son de bambu, el piso es de tierra y posee una losa de cemento para que el
usuario pueda ducharse, estan rodeadas de piedras y poseen una zanja que conduce el
agua utilizada hacia los jardines a cada usuario le corresponde un balde de agua para
hacer un uso eficiente del mismo.

Las duchas estan a un costado de la piscina.

*Lista completa de suministros e insumos, enseres, equipo y maguinaria en

estudio financiero.




Materias auxiliares.
Gas. Energia eléctrica. Agua potable.

Ornamentacién.

Accesorios decorativos.

Se propone decorar con artesanias propias de la zona y de las elaboradas en las costas
de la Boquita y Casares como cortinas de conchas, centros de mesas de adornitos
elaborados a base de conchas que posean el nombre del establecimiento o frutas
tropicales de madera y adornos de bambu como lamparas, sillas, divisiones, y

sefalizaciones.

Uniforme.

Para categorizar al establecimiento y darle mejor presentaciéon los (a) meserosy el (o
la) responsable de caja usaran jeans azul y una cotona azul con el logotipo de la
empresa bordado en el caso de las hombres, y una blusa con vuelo con el nombre de la
empresa para las mujeres.

Los costos de uniforme varian en dependencia del lugar donde se fabriquen.

De manera general el precio es de:

Pantalones: C$ 240.00 cordobas

Cotona: C$ 120.00 cordobas

Blusa: C$ 100.00 cérdobas.

Logotipo.

El logotipo representa los servicios a ofrecer en la La Casona de Emma: donde la joven
ofrece el servicio de alimentos y bebidas representado por un plato de frutas y una copa
de vino; su vestimenta y adornos hacen referencias a las tradiciones y costumbres de

Nicaragua. El nombre se debe a la casa grande ubicada detras del bar.

El logotipo estard representado en el menu disefiado y en el rotulo principal de la
empresa ubicado enfrente del bar y restaurante.



Logotipo




D. Producto de apoyo

Piscina.

De estilo rustico que permita un apalancamiento financiero de la empresa y una oferta
turistica atractiva que complemente los servicios de alimentos y bebidas que ofrece “La

Casona de Emma” Bar y Restaurante.

IX. Oferta de productos servicios turisticos.

A. Mend.

1. - Definicion y clasificacion.

Menu: Se define como una lista de platilos que se preparan y sirven en un

establecimiento de alimentos y bebidas.
Menu a la Carta: los platillos del menu a la carta pueden variar de acuerdo con la

temporada de los productos y cada uno tiene un precio individual.
Caracteristicas:

Presenta la lista completa de todos los platillos que ofrece un establecimiento.
Cada platillo tiene un precio individual y un tiempo determinado de elaboracién.
Se cocina a contra-orden (pidiendo - haciendo).

Es la oferta con mayores alternativas de eleccién.

vV V V VYV VY

Su estructura en grupos en los que se clasifican los distintos platos con su
correspondiente precio permite al cliente solicitar en base a sus apetencias y

disponibilidades.



2. - Planificacion y disefio del mend.

Se consideran los siguientes factores:

e Categoria del establecimiento.

e ubicacion del establecimiento.

e tipo de clientes.

e tipo de cocina.

e personal con que se cuenta a relacién con el equipo y la destreza del personal.

e el tipo del area de servicio de alimentos.

su capacidad en relacion con la loza, cristaleria, plaque, y uso del personal.

e Modelo de Menu en el Diseio del Producto turistico.

Este modelo obedece a los disefios estandares de menus aceptados a nivel

internacional.



LA CASONA DE EMMA”

BAR Y RESTAURANTE.
Bocadillos.
Enchiladas $3.00
Empanaditas de platanos maduros $1.5
Tostones con carne $2.00
Tostones con queso $1.2
Mixto $5
Sandwiches $1

Platos tipicos

Picadillo $2.00

Ajiaco $1.5

Vaho $3.2
Mariscos.

Coctel de camarones $3.00

Ceviche corriente $1.00
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“CA CASONA DE EMMA” \a Cason2 de Emp,,
BAR \ RESTAURANTE.

Platos tradicionales.

Filete de pollo $4.5
Sopa de mariscos $8.00
Tacos $2.00
Rollitos de carne $2.7
Chuletas en salsa $6.7
Dulces.
Bufiuelos de yuca $1.00
Pi6 V $1.00
Sopa borracha $0.50
Bebidas.
Jugo natural $1.00
Café $0.5

Café festivo $1.00



“LA CASONA DE EMMA”

BAR Y RESTAURANTE.

Cocktails y ponches.

Fruit punch

Pifia colada

Pata de arafa
Daiquiri de granadilla
Cuba libre

Bebidas Nacionales.

Cacao
Jengibre
Pozol
Pinolillo

Chicha de maiz.

Licores.

Aguardiente

Caballito.
Tayacan

$1.5
$1.5
$1.8
$3.00
$1.3

$0.5
$0.5
$0.5
$0.5
$0.5

$1
$1




“LA CASONA DE EMMA” |pCasona de Emp,

BAR Y RESTAURANTE.

Ron plata
Reposado $15
Lite $1.5
Azul $15

Ron flor de Cana

Zeta $1.5
Extra lite $1.5
Gran reserva. $3
Etiqueta negra $3
Cerveza.
Tofa $1
Victoria. $1
Premium. $1.5
Smirnoff. $2

Heineken. $2



3. - Determinacién del coste de un plato.
Los distintos platos a servir en el restaurante, exigen la fijacion de un precio de venta,

gue permite cubrir los costes asignados en su elaboracion y proporcione ademas un
beneficio neto apropiado.
Para asignar el precio a un plato se necesita:

» Conocer el coste de la materia prima o componentes que intervienen en el

proceso.

» los costos correspondientes a la mano de obra.

> y los gastos generales.
Para determinar el coste de los alimentos que intervienen en un plato utilizamos las
recetas culinarias con Standard de mas utilizadas en la preparacion de estas comidas y
disefiamos las fichas técnicas a cada plato, en estas se reflejan sus componentes,
cantidades correspondientes y precios establecidos para los valores de consumo; en
cada una de ellas se calcul6 un benéfico bruto y el precio de venta originado.

El precio de venta lo calculamos en base a la siguiente férmula:
Coste de alimentos * 100
PV=

% del costo de alimentos
Para obtener el porcentaje de beneficios bruto sobre el coste de los alimentos
adoptamos el siguiente supuesto porcentual (%):

Cuadro V

Bocadillos 35%

Platos tipicos 40%
Mariscos 50%
Carnes 40%
Postre 25%
Arroces 25%
Hortalizas y legumbres 30%
Bebidas 35%




a) Modelo de ficha técnica. (Cuadro VII)

Ficha Técnica Fecha de Valoracion | Numero de Codigo
filete de pollo 16/1/08 4,1

Servicio platos tradicionales | Salsa

Tipo de Arroz, papas fritas, ensalada
Servicio carta Guarnicion | de repollo
Componentes | Cantidad | Unidad | Precio Costo
pechuga de pollo | 0.5 libra C$ 187 |C$ 935
Jugo de limén 1 onza C$ 2 C$ 2
Ajo 1 diente C$ 1 C$ 1
Cebolla 0.5 C$ 3 C$ 15
Salsa inglesa 1 onza C$ 5 C$ 5
Pimienta negra | 0.5 cucharada|C$ 3.5 C$ 175
Achiote 0.5 cucharada|C$ 6 Cs$ 3
Mantequilla 1 onza Cs$ 8 Cs 8
Sal

Totales 1 C$ 316
Totales 1 C$ 316
Beneficio Bruto

(%) 40%
Precio de Venta C$ 52.6
Observaciones Presentacion

Estas fichas técnicas sirven como medio de referencia, los precios de compra de sus

componentes requieren revisiones periddicas para estar actualizados, lo que indica que
la fijacién de los precios no es una constante por consiguiente el precio de venta se fija
en délares para dar una mejor comprensibilidad en el comportamiento de estos precios

y ajustarlos en su debido tiempo.

*La lista completa de fichas técnicas esta en el estudio financiero.




X. Estructura organizativa y administrativa de “La Casona
de Emma”

Mision:
Brindar servicio de bar y restaurante con comodidad, seguridad y calidad para los

clientes promoviendo nuestra cultura, tradicibn y mejorando la imagen turistica de

Buena Vista del Sur.

Vision:
Ser un bar y restaurante con categoria y prestigio que permita el desarrollo turistico
sostenible en el departamento de Carazo.

A. Recursos humanos.

1. Personal.
El bar Emma no posee una estructura organizativa; para prestar sus servicios los

miembros de la familia ejercen las siguientes funciones:

¢ Propietaria: Es la sefiora Emma L6pez esta a cargo de la administracion del

negocio, cajera y recepcion a los clientes.

¢ Cocina: Esta a cargo de Coti Gutiérrez hija de dofia Emma que trabaja en

conjunto con la nieta y hermanas como ayudante de cocina.
¢ Mesera: Esta funcion la realiza Xochilth Gutiérrez Palacios nieta de dofia Emma.

¢ Vigilante: El hermano de dofia Emma es el encargado de la vigilancia del bar.



2. Organigrama a mediano plazo.

Funciones.
Trabajos de la Cocinay Funciones del Cocinero.

Antes de empezar a trabajar en la cocina, se debe realizar una revisidbn general
para verificar los siguientes aspectos.
¢ Limpieza de tarimas, pisos, paredes, mesas de despacho, estufas, etc.
¢ Limpiezay orden del area de lavado.
+ Funcionamiento optimo de las instalaciones, comprobando que las cafierias no
estén tapadas; que las llaves y tuberias no goteen y que las conexiones no

tengan fugas



Conocimientos Basicos para un Cocinero.

1. Preparar platillos apetitosos y bien sazonados, combinando texturas y colores
en su presentacion.

2. Controlar las porciones y supervisar que los platillos se preparen,
presenten y sirvan de acuerdo a los estandares de calidad y cantidad
establecidos.

3. Disminuir al maximo el desperdicio

4. Supervisar la limpieza, higiene y sanidad de la materia prima asi como las diversas
areas de servicio.

5. Conocer los procedimientos para congelar y descongelar.

6. Conocer los sistemas de almacenamiento y estiba de los suministros e insumos.

Ayudante de Cocinero en el Area Caliente

Obligaciones

1. Conocer todo lo relacionado con la recepcion de alimentos perecederos
y no perecederos, revisando su frescura, madurez, calidad y presentacion.
2. Conocer los procedimientos para la preparacién y combinacién de los alimentos.
3. Supervisar que se cuente con todo el material necesario para las actividades de
cocina.
4, Solicitar con oportunidad y en los horarios establecidos, la materia prima al
almacén.
5. Aplicar los estandares de higiene y calidad.
Manejo Higiénico de los Alimentos y Limpieza de la Cocina.
o Higiene y sanidad en las instalaciones fisicas de la cocina
o Los pisos, paredes, techos y puertas de las éareas de preparacion,
recepcion y almacenamiento de los alimentos deben reunir las siguientes
caracteristicas:

o0 Tener superficies lisas y sin grietas.



0 Mantenerse en buen estado y limpiarse diariamente al finalizar cada turno.

o Las coladeras, canaletas y trampas de grasa deberan conservarse
limpias y sin estancamiento.

0 Las cocinas que no cuenten con instalaciones de aire acondicionado o
ductos de extraccion, deberan mantener las ventanas protegidas con mallas

para impedir la entrada de insectos.

Deberan contar con agua potable, lavabos, jabon liquido, papel sanitario y toallas
desechables. Se recomienda que los lavabos se manejen con el pie y se utilicen
cepillos con solucion desinfectante.

Las éareas de lavabos y secado de manos deberan disponer de depoésitos de
basura dispuestos con bolsas de plastico y/o tapaderas accionadas con
pedal, recoger constantemente los papeles.

El area de desechos y basura debera estar provista de depdsitos en buen
estado con tapadera y/o bolsa de plastico, libre de malos olores y aislada de los
alimentos.

Siempre que se utilicen tablas, trapos vy utensilios cortantes deberan
lavarse vy desinfectarse antes y después de su uso.

Acomodo de Alimentos.
La estiba, tarima o anaquel que se utilice para almacenar los alimentos, debe estar
limpio y a 15 cm. sobre el nivel del piso para evitar el contacto con el techo y permitir el

flujo del aire entre los productos.

Almacenar los alimentos en recipientes cubiertos, etiquetados o rotulados con
la fecha de entrada, separando los cocidos de los crudos con la precaucién de

mantener estos Ultimos en los compartimientos inferiores



Higiene en el Personal de Cocina

Entre las medidas de higiene personal mas importantes se encuentras las siguientes:

1.

2
3
4
S.
6
7
8
9

Bafio diario y aseo personal.

Lavarse las manos constantemente

Estar en buen estado de salud

Usar el uniforme apropiado y mantener una presentacién impecable
No manejar dinero

No fumar cuando se preparen o manipulen los alimentos

No usar joyeria

Deshacerse de desperdicios y residuos de comida

No chuparse los dedos

10.No probar los alimentos con las manos

11.Mantener las uiias cortas y limpias

12.No manejar alimentos con heridas e infecciones en la piel.

c). Prestaciones sociales.

El salario minimo aprobado por la comision nacional del salario minino y establecido por

el ministerio del trabajo para el sector comercio, restaurantes y hoteles es el siguiente:

Cuadro VIII
Mensual: Diario:
C$ 2739 C$ 74.83

Las prestaciones laborales a los que los trabajadores tienen derecho por ley son los

siguientes:

1.- Dia de descanso a la semana con goce de salario.

2.- Vacaciones proporcionales: el trabajador tiene derecho a 30 dias de vacaciones al

ano.

3.- Decimotercero mes. Se obtiene multiplicando el salario diario por el coeficiente

0.0833



XI. Definicién de una estrategia sostenible de producto/
servicio turistico.

A. Andlisis de la situacion.

La vida turistica se desenvuelve en un entorno donde influyen diversos factores; a nivel
empresarial y de negocios esta no es una excepcion, en el disefio de un producto, en
un proyecto, plan de negocios o planificacién de una empresa, se necesita conocer y
definir en un marco logico de referencia, que aspectos del ambiente ejercen la mayor
influencia en la capacidad de alcanzar los objetivos del disefio, en este caso. La
finalidad del andlisis ambiental sostenible, consiste en descubrir las formas en que los
cambios se los ambientes econdémicos, tecnoldgicos, socio cultural y politico legal del
pais en general y del entorno local en particular, afectan directa o indirectamente a la
empresa y sus disefios técnicos para sus politicas y planes de sostenibilidad.

El Ambiente econdmico.

Precios del petrdleo: el constante aumento en los precios del barril del petréleo son un
factor clave para la economia mundial, una empresa independientemente del tipo y
categoria que esta sea también es afectada, lo que provoca variaciones en los ingresos
y egresos. En el especifico caso del Bar Emma, los efectos mas notables son tarifa de
luz eléctrica, adquisicion de gas butano, los precios de la canasta basica y del
combustible si viajan en vehiculo particular o de la tarifa del transporte colectivo.

La canasta basica: es una de las prioridades de todos las personas; su aumento afecta
directamente la satisfaccion de otras necesidades (por adquirir la canasta basica se
dejan por fuera otras necesidades), por ejemplo las actividades recreativas.

El presupuesto de las personas esta mas limitado para adquirir un servicio turistico.
Todo aumento en los precios para las empresas significa dos cosas. Variacion de su

presupuesto para adquisicién de insumos y variacién en los precios del menu ofrecido.



La inflacién en general.

El desempleo: a mayores niveles de desempleo menores oportunidades de clientes

reales y potenciales.

Devaluacién de la moneda nacional respecto al dolar o euro: los créditos de bancos y
demas instituciones financieras son en délares; el pago de cuotas se realiza en moneda
nacional pero esté fijado conforme al valor de las principales divisas internacionales por

ejemplo el ddlar y, tal vez. En algunos casos el euro.

El salario de los empleados: debe de ser de acuerdo al salario minino establecido por el
gobierno; es decir que este también deberd aumentarse conforme sea estipulado el
salario minimo, lo que también afectara el presupuesto de la empresa en el medio y
largo plazo. Ademas el Bar Emma debera de contar con las prestaciones sociales para
sus empleados, treceavo mes, vacaciones seguro social, para asi poder ser una

empresa sostenible no solo econdmica sino también social.

El Ambiente tecnolégico.

Generalmente la tecnologia trae ventajas, el avance de ella permitira a un bar y
restaurante contar con mejores aparatos industriales para el almacenamiento y
principalmente, el aprovechamiento de los alimentos. Nicaragua es un pais que no
produce tecnologia pero el ingreso al pais de tecnologia proveniente de otros paises da
la oportunidad de adquirirlos mas rapidamente aunque sea a precios altos y de estar a
nivel de las empresas de otros paises y asi regirse por los estandares internacionales
de las empresas de alimentos y bebidas en lo que refiere al equipamiento de la cocina 'y
el almacén. El hecho de contar con mejor tecnologia da oportunidades para realizar
publicidad a través de medios mas avanzados como la Internet en paginas Web; de
contar con correos electrénicos para agilizar comunicacion con proveedores y clientes,
realizar reservaciones en lineas. Disponer de bases de datos de sus operaciones
financieras y contables que facilitan el control de las cuentas y transacciones, de la

empresa para tener ademas mejor organizacion.



Conforme pasa el tiempo la tecnologia avanza y las empresas y sus sociedades
deberan de contar con ella, un ejemplo es el uso de los cajeros automaticos, cambios
de divisas y aceptacion de tarjetas de créditos o débitos, que es algo que ya esta en
uso; pero que la mayoria de las empresas en Nicaragua no disponen y los turistas

extranjeros estan acostumbrados a encontrar en los lugares que visitan.

El Ambiente socio- cultural.

El éxito de un negocio radica en dos cosas: La calidad en el producto y en el servicio; y
en la aceptacion que este tenga en los clientes y en la comunidad donde se encuentra
ubicado.

En el disefio y planificacion de un producto turistico se deben tomar en cuenta el
ambiente social y cultural que lo rodea, para que estar en armonia con las
caracteristicas de la poblacién local y dar beneficios o ventajas y tener un impacto
negativo en la localidad.

La fama y popularidad de la empresa y su producto es determinada también por el
concepto y la categorizacion que den los pobladores locales. La interaccion entre
turista- empresa- comunidad es un circulo inquebrantable ya que los tres elementos
tienen un impacto en los otros. El turista o visitante generalmente influencian el
comportamiento de los individuos de la localidad, pero también las actividades propias
de la comunidad y la cultura que ellos posean van a influenciar el funcionamiento de la
empresa y la imagen que los visitantes tengan de ella y del entorno.

Por eso la importancia de la empresa de estar en armonia con el entorno socio-cultural
y de mejorarlo para que los pobladores acepten la actividad y sean beneficiados de una
u otra forma y asi la empresa tenga sostenibilidad y no cause dafios y perjuicios ala

comunidad receptora, se construya mejor el futuro haciendo mejor el presente.



El Ambiente politico —legal.

Obviamente el disefio del producto turistico como su plan de negocios esta enmarcado
en la legislacion turistica de Nicaragua, hasta el afio 2007.

Pero la sociedad no es estatica y constantemente se hacen reformas a las leyes o se
decretan otras, al igual que las politicas municipales y nacionales que cambian cada
cuatro o cinco afos respectivamente con la toma de poder de otro alcalde o presidente.
Por lo tanto es impredecible saber que va a suceder, lo Unico seguro es que la empresa

se debe ir ajustando a las politicas y leyes que vayan surgiendo.

El Ambiente turistico.

El desempefio de la actividad turistica en Nicaragua, esta muy por debajo del
crecimiento de poco mas del 5.6% que se registra en el mundo. Segun el Ultimo reporte
de la OMT. Desde 1990 en Nicaragua, el turismo se ha convertido en uno de los pilares
de la economia del pais, registrando desde esa fecha un crecimiento. El afio 2006 se

reportaron 733.3 miles de turistas aportando 231.0 millones de délares en divisas.

La mayoria de las empresas de Nicaragua; especialmente dedicadas al turismo; estan
compuestas por micro, pequefias y medianas empresas segun los registros del Plan
Nacional de Desarrollo Operativo, 2005-2009 / secretaria de organizaciéon y estrategias
de la presidencia de la republica de Nicaragua.

Las PYMES aportan el 40% del (PIB) y son el 87% del empleo y reportan un total del
153, 319 empresas.



B. Formulacién de objetivos de la estrategia sostenible del
producto servicio turistico.

Objetivos:

e Desarrollar una estrategia de marketing turistico que permita al Bary
Restaurante Emma, categoria y prestigio para el desarrollo turistico sostenible
en el departamento de Carazo

Corto plazo:

e Lograr categoria turistica de Bar y Restaurante “Un Tenedor”.

e Crecer en la oferta turistica de Carazo como bar y restaurante.

Mediano plazo:

e Posicionarse en el mercado turistico de Carazo.

e Ofrecer servicios recreativos complementarios del Bar. y Restaurante: “La

Casona de Emma.”

Largo plazo:

e Formar parte del liderazgo de las empresas Bar y Restaurante de la Ruta de sol
y playa en el departamento de Carazo.



C. Disefio de la estrategia sostenible en el servicio de

“La Casona de Emma”.
Brindar el servicio de Bar y Restaurante con comodidad, seguridad y calidad para los

clientes.
Comodidad:
e Contar con una infraestructura turistica de estilo rustico que capte la atencién del
mercado potencial.
e Disponer de espacios adecuados para la atraccion y movilizacion de los clientes.

e Ofrecer un ambiente acogedor que haga mas placentera a estancia de los

clientes.
Seguridad:
e Vigilar detalladamente la preparacién de los alimentos para cuidar la salud de
los clientes.
e Contar con un buen personal de cocina capacitado.
e Mantener la higiene en los servicios sanitarios, duchas, piscinas y alrededores.

e Disponer del personal de seguridad que vigile el buen funcionamiento de la

empresa.
e Disponer de parqueo amplio y seguro.
Calidad:
e Ofrecer calidad en los servicios en cuanto a precio, gustos, buena presentacion,
rapidez en el servicio.
e Ofrecer los servicios que el cliente demande.
e Trabajar con personas a las que les agrade brindar un excelente servicio.

e Capacitar constantemente al personOal e inspeccionar las formas de control de
calidad del servicio que se brinda

¢ Mantener excelentes relaciones humanas entre todo el personal que labora en la

empresa.

e Ofrecer satisfaccion al cliente



D. Definicion del mix de productos servicios turisticos.
a.- Marketing Mix.

1. Conveniencia:
Ubicado en la comarca de Buena Vista del Sur, en el municipio de Diriamba

exactamente en el Km. 55 carretera Diriamba- la Boquita.

2. Customer Solution:
Servicios basico: Servicio de alimentos y bebidas: “La Casona de

Emma” Bar y Restaurante.

Servicio secundario: Piscina

3. Costo para el cliente:

Va a estar determinado por el costo de cada plato y bebida, a este se le obtiene un
beneficio bruto que depende del tipo de platos o bebidas:

Bocadillos 35%
Platos tipicos 40%
Mariscos 50%
Carnes 40%
Postre 25%
Arroces 25%
Hortalizas y legumbres 30%
Bebidas 35%




4.- Comunicacién del producto servicio turistico.

Para promocionar el producto se utilizara el canal de publicidad: los espacios
publicitarios en revistas dedicadas al turismo que se editan cada tres meses y son
colocadas en aeropuertos, hoteles, agencias de viajes, Tour operadoras, y
delegaciones del INTUR.

La radio local es una herramienta muy util en el proceso de comercializacién y

promocion del la empresa.

Obvio, que el principal canal de comercializacion es la venta directa donde el cliente
decide si comprar 0 no y para que esta se realice la empresa dispone de las
siguientes estrategias:

e Calidad en atencién al cliente y en los servicios;

e Variada oferta de servicios y precios accesibles.

A largo plazo se plantea el siguiente canal de publicidad: una pagina Web donde
estara expuesta: la mision y vision de la empresa, valores de la empresa, razén social,
oferta de servicios alimentos y bebidas, y las opciones recreativas, la pagina estara en
dos formatos espariol e ingles; se opta por una pagina Web por las multiples ventajas
que ella ofrece: la principal es la capacidad de llegar a mas clientes potenciales y
promocionar el producto fuera de las fronteras del territorio nacional ademas tiene la
caracteristica de presentar el producto de una manera mas real, mediante fotografias.

El costo de la pagina Web es de: 500 ddlares.

A demas estan las estrategias de promocién y comercializacion propuestas en el
estudio de mercado.



XIl. Control y evaluacion de la operatividad de los servicios.

A. Control de suministros e insumos.

Para que el sistema de control sea completo se comienza con las compras y termina

con el consumo de los productos. En restauracion se esquematiza de la siguiente

manera.

ENTRADAS

TRANSFORM-
ACION O
STOCK

Salidas

Venta o
consumo

Mediante el siguiente ejemplo representado en esquema grafico se define la

planificacion y organizacion del bar y restaurante donde todos los flujos de entrada

géneros pasan de forma sistematica por el mismo circuito tal y como queda

representado:

Economato

Cocina

Economato:

A\ 4

A 4

Comedor

Es el centro de control, controla, anota y distribuye las entradas conforme

corresponde almacena las no perecederas, ya que las perecederas pasan

directamente a cocina.




En la recepcién y control de los suministros e insumos es preciso evaluar: el control
de calidad, acondicionamiento (cajas compartimentadas, bolsas, etc.), control del
peso y pedido toda la recepcién de entradas se efectuara mediante la forma de un

soporte documental de lo contrario no se recibira mercancia alguna.

1.- Documentos de control: factura emitida por cada proveedor. Coca Cola,
Compaiiia Cervecera de Nicaragua, Flor de Cafia, etc.

2.- Reportes de compras diarias: aqui se anotaran las compras realizadas cada dia.

3.- Inventario o control de existencias.: lista detallada de todos los articulos

existentes en el almacén.

Esto permitird mantener un control mas eficaz de almacenamiento de los productos

ya gue las primeras entradas, constituiran las primeras salidas.

B. Fase del control de alimentos y bebidas.

Politicas: determinacion del mercado, del precio a pagar por mercancias y de los
precios de los que los productos deben ser vendidos.

Menu: determinar la posibilidad de eleccién del producto para los clientes.

Requisitos: indica los requerimientos particulares de cada producto.



Fase de planificaciéon

Politicas

Comercial De

\ marketing

Fase operacional

Del restaurante

Compra: regula la cantidad de suministro

Recibir. Inspeccién para cantidad y calidad.

Almacenar: correcto almacenaje para cada producto.

Preparar: preparacion de los articulos comprados.

Vender: provision de productos satisfactorio al correcto
ﬂ precio de venta coste

Control después del suceso: la medida de actuacion de todas las salidas en

vueltas en el proceso




Recepcion

Bodega
Economato

A 4 A 4

Cocina Bar

\

Diversos tipos de consumidores

A
v
A

v

Zona de control de comida zona de control de bebidas

C. Control de la preparacion de alimentos.

Simbologia:

Operacién: cambios fisicos o quimicos en materiales o en calidad

ﬂl]l::> Transporte: movimiento del material de un lugar a otro.

Inspeccidén: comparacion con un estandar establecido, verificarsi  la

operacion fue correcta.



jDemora: paro temporal mientras se aplica alguna actividad.

Almacenamiento: bodega de materia o de producto terminado.

Tiempos aproximados de espera para platillos de menu a la carta.

D. Contro

Bocadillos. 10 minutos

Filetes. 20 minutos

Pollo. 25 minutos
Cerdo. 15 minutos
Chuletas. 15 minutos.

| de los procesos de atencién al cliente.

Necesidades del consumidor.

l

Anélisis de los ciclos de los servicios.

Utilizacién de instrumentos para conocer la opinion de los clientes.

\

Evaluacion del

y

comportamiento de atencién.

A

Motivacion y re

y
compensas.



E. Calidad en los servicios.

Las 10 acciones para controlar la calidad de servicio de la atencion al cliente son las

siguientes:

e El cliente por encima de todo.

¢ No hay nada imposible cuando se quiere.

e Cumplir con las promesas.

e Darle al cliente mas de lo que espera.

e Marcar la diferencia.

e Cuidar detalladamente todos los procesos.

¢ Mantener satisfecho a los empleados.

e La valoracion de la calidad de los servicios lo hace el cliente.
e Siempre se puede mejorar el servicio.

e Cuando se trata de satisfacer al cliente todos somos un equipo.

F. Control presupuestario.

Es el estudio mas racional que planifica las acciones de la empresa de forma mas
integral a nivel cuantitativo. La elaboracion del presupuesto de La Casona de Emma
bar y restaurante se compone por cada servicio y operaciones que realiza.
Los objetivos del control presupuestarios.

Disposiciones detalladas y numéricas de los objetivos empresariales.

Prever durante un periodo concreto el plan de restauracion.

Marcar estandares para medir la calidad y eficacia empresarial.

Dar uso racional a nuestro recurso.

A continuacion se presenta un orden de las cuentas mas usuales del presupuesto de

operacion del bar y restaurante:



| personal

sueldos y salarios

uniformes

manutencién personal

cargas sociales

suministros

electricidad

agua

combustible

reparaciony
conservacion

maquinaria

mobiliario

edificio

pintura

jardines

limpieza

instalaciones

roturas

vajilla

cuberteria

cristaleria

lenceria

Gtiles de cocina

almacenes

| consumaos

articulos de comida

articulos de bebidas

| gastos de ventas

publicidad y propaganda

promocion y venta

| gastos generales

material de oficina

transporte

| diversos

amortizacion

lenceria(lavado y
planchado)

seguros

|tributos

IVA

tasas e impuestos
suntuarios

contribuciéon urbana

licencia fiscal

arbitrio municipal

otros

| total 1




| venta de restaurante |
| comidas |

| bocadillos

platos
tradicionales

| |
| platos tipicos | |
| |
| |

| mariscos

| dulces
| bebidas |
bebidas ‘
nacionales
| cocteles | |
| bar. |
| ventas alquiler locales |
|ventas usos piscina |
]
| otros ingresos |
]

| total 2 |

G. Evaluacion.

Los servicios se evaluaran mediante la utilizacién del buzén de sugerencias.

La evaluacién se realizara a través de encuestas cuatrimestrales aplicadas a los
clientes sobre la calidad y atencién en los servicios. Seran aplicadas cuando las ventas

disminuyan considerablemente.

Atencién al cliente.
l.- Datos Generales:
a.- Sexo
b.- Edad.
c.- Lugar de Origen.
Il.- Datos Especificos:
a.- ¢ Qué le gusta del Bar y Restaurante La Casona de Emma?
b.- ¢, Como lo atendieron?
c.- ¢, Coémo se sintio?
d.- ¢ Qué mejoraria de La Casona de Emma?
e.- ¢ Volvera a visitarnos?
f.- ¢ Esta dispuesto a recomendarlo?

El mecanismo de evaluaciéon de financiera son los balances de situacién financiera

mensuales y el estado de resultado.



XIIl. Aspectos legales, organizacionales e institucionales.

A. De los duefos.

El bar es propiedad de la Sra. Emma Lopez quien lo fundé hace mas de 30 afos,
legalmente la propiedad esta a nombre de su hija Marisela Lopez Gutiérrez con una
extension de 6,200Vrs? en el Km. 55 carretera Diriamba la Boquita.

Es un negocio familiar de la cual la familia es la encargada de la administracion del

negocio.

B. Marco legal
1. Localizacion.

a) Bienes raices.

El terreno posee 6200 varas cuadras de extension, los linderos son:

Norte: predio Rubén Obando.

Sur: Daniel Palacios.

Oriente. Carretera que conduce al mar.

Poniente: Candida Gutiérrez y Enrique Sanchez..

Por lo tanto el principal gasto a cubrir es el impuesto sobre bienes inmuebles estipulado

pos la Alcaldia de Diriamba, el cual se debe pagar anual.

b) Uso de agua.

La empresa nicaraglense de acueductos y alcantarillados sanitarios ENACAL; es la
encargada del suministro de agua potable.

El consumo de agua potable se cobra en cérdobas; para determinar el consumo se
multiplica la cantidad de metros cubicos, consumida por la tarifa estipulada que es de
4.85 cérdobas lo que da como resultado el consumo mensual. En la empresa este va a

variar de acuerdo al consumo diario que tenga el agua potable.



c) Energia eléctrica

Dissur. S.A. es la encargada del suministro de energia eléctrica en la zona de Buena
Vista del Sur.

La tarifa es establecida por la distribuidora y va a depender del tipo de empresa y de los
impuestos que se le asignen al negocio, por ubicacion territorial.

En este caso al ingresar a las categorias del INTUR, se aplicar una tarifa preferencial en
los servicios de energia y agua potable de acuerdo a la ley 495, articulo 59 inciso H.

d) Registro publico.

Anualmente “La Casona de Emma” deberé de pagar los aranceles correspondientes por
matricula en la alcaldia municipal de Diriamba, la tarifa se determinar una vez que la

empresa inicie a operar.

2. Mercado.
a) Legislacion sanitaria.
Para realizar sus operaciones el MINSA debe otorgar un certificado de salud (licencia
Sanitaria).

b) Policia

Se debe de poseer el permiso operativo de la Policia Nacional, que actualmente tiene

un valor de C$ 100 coérdobas.



c) Bomberos

El benemérito cuerpo de bomberos, otorga un permiso por el que previamente realiza
una inspeccién con el fin de verificar que el negocio cumpla con los siguientes
requisitos:

Planos del edificio.

Planos eléctricos.

Prueba de estructura (contextura del concreto)

Inspeccidn fisica: revision carga eléctrica, tipos de cables, calidad de uniones, revisar si
estan en entubados.

Pagar aranceles. Que dependen del tipo de construccion y localizacion del lugar.

Luego se extiende un certificado.

d) INTUR.

Anualmente se debe de renovar una licencia de INTUR la cual depende de la categoria
del establecimiento, se intento conocer en INTUR el monto; pero no se obtuvo repuesta
ya que la informacion es confidencial entre el INTUR y la empresa prestadora de

servicios turisticos.

e) Cedula RUC

1. En la administracién de rentas del departamento de Carazo, debe inscribirse y
tramitar la cédula de registro unico del contribuyente (Cedula RUC o Numero
RUC), los requisitos son:

Presentar cedula de identidad. (Fotocopia).

Dos fotos tamafio carné.

Tener 18 afios cumplidos.

Formato “solicitud de inscripcion”.

La emisién del numero RUC es gratis y debe renovarse cada dos afios.

N o o bk~ Db

Documentos que debe presentar:



8. Inscripcion como comerciante en el registro publico mercantil o matricula de la
Alcaldia Municipal.

9. Libros contables:

10.Inscritos en el registro publico mercantil del departamento.

11.Minuta de pago de C$ 50.00 cérdobas en el banco privado para el registro en la
D.G.I.

12.Presentar el ultimo recibo de servicios de agua, energia eléctrica o teléfono.

f) Exoneraciones.

Para gozar de beneficios y exoneraciones el monto de la inversion debe ser de $
18,000.00 ddlares. Asi los beneficios y exoneraciones seran:
e Contrato de los servicios de disefio/ ingenieria y construccion exoneracion del
impuesto al valor agregado (IVA).
e Materiales de construccion y accesorios fijos de la edificacién exoneracion
del IVA.
e Enseres, muebles necesarios para establecer y operar la actividad turistica
exoneracion del IVA por diez afios.

e Tributacion sobre bienes inmuebles exoneracién por diez afos.

3. Aspectos financieros y contables

a) |. R.

Las empresas de alimentos y bebidas no estan exoneradas del IR y por lo tanto deben
pagar anualmente el impuesto correspondiente cuya tasa es del 30% de las utilidades

de operacion.



XIV. Conclusiones.

Al finalizar este estudio se logra el disefio de una propuesta general de Producto
Turistico para la empresa tradicional Bar Emma.

Se hizo un analisis FODA caracterizando de esta manera a la empresa de
servicios Bar Emma, que funciona como un intermediario en la venta de licores y
cervezas nacionales, que tiene mas de 30 afios de funcionar en la comunidad de Buena
Vista del Sur.

El Bar Emma no posee una oferta de servicios atractiva para el turismo, sus
operaciones se basan en la venta de licores y bocadillos, no posee menu y la
infraestructura carece de las condiciones basicas y apropiadas para el funcionamiento
como empresa prestadora de servicios turisticos y por lo tanto no puede registrarse en
el INTUR.

Bajo el enfoque de turismo sostenible se disefia el producto / servicio “turistico
para la PYME turistica: Bar Emma que consiste en La Casona de Emma un bar y
restaurante con categoria de un tenedor segun la clasificacion aprobada por el INTUR,
el disefio estd enmarcado en los requisitos que debe cumplir los restaurantes para optar
a esta categoria. La infraestructura de “La Casona de Emma” es de estilo rustico
compuesta por dos ranchos (Restaurante y bar), piscina, duchas servicios higiénico
para damas y caballeros.

La infraestructura fue disefiada buscando como promover las tradiciones y costumbres
de Nicaragua y en base a los resultados de la encuesta aplicada en Granada a turistas
nacionales y extranjeros donde se refleja la demanda que los visitantes tienen por las
infraestructuras rusticas y tradicionales.

Se elaboro el menu a la carta de comida y bebidas tipicas, tradicionales propias de la

region y Nicaragua en general.

Se definen los precios de ventas por cada plato y bebida del menda.



Los precios son competitivos y estan al alcance de la poblacién local y de los visitantes

del exterior.

Todos los servicios e infraestructura que ofrece “La Casona de Emma” hacen que el bar
y restaurante sea el disefio de oferta mas competitiva y de calidad que exista en la
carretera Diriamba - La Boquita.

Los planos del modelo de desarrollo propuesto, el logotipo de la empresa elaborados
conforme a las caracteristicas del servicio ofrecido y buscando la promocion de los
valores culturales.

Después de realizar los estudios técnicos y administrativos correspondientes, se
definen las estrategias de marketing turistico, inician con la formulacion de objetivos
para determinar cudles son los canales de publicidad a adoptar por la empresa.

Proponemos los sistemas de control para la produccion de alimentos y bebidas,
atencion al cliente y por supuesto la calidad en los servicios y los sistemas de
evaluacion.

Estan los requisitos para ingresar a los registros turisticos del INTUR, y otros tramites
gue la empresa deberd realizar para operar como empresa prestadora de servicios

turisticos.

En conclusién mediante el disefio del producto / servicio turistico se logra:

Convertir el bar Emma en una empresa turistica sostenible,

Con categoria de un tenedor,

Posee todos los elementos necesarios para gozar de prestigio.

El disefio del producto servicio turistico se rige por las normas y
parametros del INTUR para obtener el certificado de calidad una vez que inicie sus

operaciones “La Casona de Emma”.



XV. Recomendaciones.

Con el disefio del producto / servicio turistico La Casona de Emma Bar y Restaurante
se logra el estudio técnico para la complementacion en la elaboracion de un plan de

negocios, por lo tanto recomendamos:

1.- Implementar en disefio del producto / servicio turistico propuesto “ La Casona de
Emma” Bar y Restaurante.

2.- Antes de ejecutar es necesario elaborar un estudio del impacto ambiental a generar.

3.- Para que la empresa posea categoria es necesario realizar tramites de inscripciéon
en el INTUR.

4.- Para empezar las operaciones se debe capacitar al personal en los aspectos que
consideren necesarios para brindar la atencion ideal al cliente. Accion que debe ser

permanente.

6.-Recomendamos a la empresa adoptar como mision y vision, colocandolos en

carteles que estén a la vista del cliente.

7 .- Solicitar asesoria turistica.
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XVIlI.Anexos.

A. Informe de encuesta a turistas nacionales y extranjeros.
RESULTADOS DE LAS ENCUESTAS.

1 Rango de edades:

De las 125 encuestas que se realizaron, y que representan el 100% del rango de
edades entre 17 y 73 afios de edad se obtuvo que la mayoria de los encuestados son
de 25 afos lo que representa el 7.2%, seguido de un 6.4 % que representa las edades
de 19 afios y el 4.8% de la edad de 17 afios. Lo que significa que la mayoria de los

turistas son joévenes.
2 Lugar de origen:

Segun la encuesta realizada los turistas que mas visitan Nicaragua son procedentes de
los Estados Unidos y Holanda con un 32.8%.Estos son los mercados potenciales a los
cuales se tiene que agradar en cuanto a servicios turisticos. En menor porcentaje los
turistas son procedentes de Alemania, Suiza y Canada. Los turistas norteamericanos y
estadounidenses estan interesados en conocer los destinos turisticos de Nicaragua y

nos dan la oportunidad de brindarles nuevos servicios.
3 Cuantas veces ha visitado Nicaragua:

El 50.4% de los encuestados afirmo que era la primera vez que visitaban Nicaragua y el
20% ha visitado el pais ya varias veces. Lo que refleja que Nicaragua esta atrayendo
nuevos turistas y se esta convirtiendo en un nuevo destino para los turistas extranjeros
provenientes de los Estados unidos y Europa. EI 23.2% de los encuestados esta
encantado con Nicaragua y es por tal razén que visita con mas frecuencia el pais

4 Qué tipo de alojamiento utiliz6:

De los 125 encuestados se reportaron los siguientes resultados: que un 48.8% de
turistas se alojan en hoteles, seguido de un 12.8% que prefiere alojarse en casas
familiares o de amistades y por ultimo en un tercer nivel con un 11.2% los hostales que
son otro tipo de alojamiento. Estos resultados nos reflejan que los hoteles tienen una
mayor demanda de los turistas y las casa familiares estan en competencia con los

hostales con una minima diferencia, esto nos da a entender que el hostal tiene



demanda entre la poblacién que encuestamos y que existiria demanda para nuestra
idea de negocio.

5 Cuantas noches permanecio en el lugar:

De las 125 encuestas realizadas se refleja lo siguiente: Que el 22.4% de los
encuestados permanecio 2 noches en el lugar seguido de un 20.8% que permanecio 3
noches en el lugar por ultimo un 5.6% permanecido mas de 3 noches en el lugar esto
refleja que la mayoria de los encuestados vienen solamente por temporadas y por el
alto costo de los alojamientos.

6 Cuanto ha gastado en promedio en Nicaragua en délar:

De los 125 encuestados el 8.8 % invirti6 $20, seguido del 8 % gastando $ 50
compartiendo el 6.4 % $25y $ 300. Lo significa los turistas pueden adquirir los
productos o servicios que se ofertaran de ejecutar los proyectos que estamos
proponiendo ya que son pequefias y medianas empresas y por lo tanto los precios no
son altos.

7 Cuantas personas viajaban con usted:

Del total de los entrevistados el 24% viajaban con una persona, seguidos del 15.2% que
viajaban con dos personas y en tercer lugar estan 7 entrevistados que contestaron que
viajaban con 35 personas y representan el 5.6%, es decir que mas del 30% de las
personas viajan acompafadas y esto se toma en cuenta a la hora de disefiar un
producto servicio turistico por qué se sabe que los turistas no viajan sola siempre andan
acompafiadas por lo menos con una persona mas.

8 El viaje quien lo organizé:

Se elaboraron dos opciones de respuesta: por agencias de viaje que fue solo el 19.2%
y por cuenta propia que representa el 64.8%, es decir que la mayoria de los turistas
planifica y organiza sus viajes por cuenta propia. Por lo que la publicidad que se les dé
a los atractivos turisticos de Nicaragua junto con la oferta de servicios (bares,
restaurantes, centros recreativos, hospederias, etc.) va a ser fundamental para
posicionarlos como destinos turisticos.

9 Conoce el departamento de Carazo:

El 72.8% respondioé que no, lo que representa falta de promocién y desarrollo turistico,
del departamento de Carazo y por otro lado las oportunidades de desarrollo que posee



por ser un potencial turistico inexplorado a pesar de contar con diversos atractivos
naturales y culturales y de igual forma se necesita disefar publicidad para poder hacer
de Carazo un destino turistico.

10 Alguna vez ha visitado las playas del departamento de Carazo:

El porcentaje negativo aumenta al consultarle si alguna vez ha visitado las playas de
Carazo a un 81.6%, lo que significa que las playas son atractivo desconocido.

Hay que recalcar que las personas no conocen cuales son las playas de Carazo.
Muchos entrevistados conocian algunas de las playas que se enumeraban en la
pregunta pero no sabian que pertenecen al departamento de Carazo.

11 Cuél de estos balnearios ha visitado

Al preguntarles que cuales de los balnearios ha visitado se obtiene que los mas
conocidos y visitados son la Boquita esta en primer lugar con un 12.8%, luego
Casares con 5.6% y en tercer lugar el Platanal con 4.8%, esto refleja que se necesita
realizar mayor publicidad para los otros balnearios del departamento como Huehuete y
la Maquina.

12.1 ;/Si usted viaja a las playas de Carazo que servicios les gustaria encontrar
en la carretera?

Si el turista viajara a las playas de Carazo el 54.4% le gustaria encontrar el servicio de
bar. y restaurante seguido del 9.6% restaurante y después finca turistica con 2.4% es
decir que estos tres negocios son los preferidos por los turistas potenciales.

12.2 ¢;Si usted viajara a las playas de Carazo que servicios le gustaria?

Segun las encuestas realizadas reflejan que de los 125 encuestados un 22.4 % les
gustaria que el trayecto a las playas de Carazo les ofreciera un Mini Market,
compartiendo el mismo porcentaje los centros recreativos, seguido de un 16 % que les
gustaria el servicio de una finca turistica. Esto nos indica que existe una gran demanda
por dichos servicios ya que estas zonas carecen de este tipo de infraestructura lo que
traeria un mejor desarrollo econémico y turistico al lugar.

Ambos datos arrojan que de existir estos servicios en la carretera tendrian aceptacion

en los viajeros que van a las playas.



13 Si visitara un restaurante que platos les gustaria

Entre los mariscos y tradicional un 43.2 % prefirié los mariscos; entre los corrientes y
tradicional un 24.8 % prefirid la comida corriente seguido de un 72.1 % la comida
tradicional. Esto nos demuestra que el plato mas demandado es la comida tradicional
seguido de los mariscos y la comida corriente esto nos refleja que el mayor nimero de
extranjeros les gustaria consumir la comida tradicional, ya que es muestra de la cultura
gastrondémica que posee el departamento.

14.1 Que otros servicios le gustaria que ofreciera el restaurante:

Dentro de los servicios de piscina, juegos infantiles, souvenir y chorros de agua, el que
obtuvo mayor demanda es los chorros de agua con un 10.4 %, seguido por los servicios
de piscina y souvenir con un 8.8 %.

14.2 Qué otros servicios le gustaria que ofreciera el restaurante:

La preferencia de los encuestados fue el siguiente: Un 35% le gustaria como servicio
adicional un salon de baile y un 21.6% prefiere una piscina seguido de una minoria del
15.2% que le gustaria un salén de baile, piscina, souvenir etc. lo que indica que los
turistas ademéas de consumir un alimento determinado le gustaria pasar un momento
ameno en un restaurante. Al analizar estos datos independientemente de los
porcentajes que cual ocupa el primer lugar y que cual le sigue se nota que los turistas
ademas de buscar servicios de alimentos y bebidas se van primero por los bares y de
igual manera eligen los servicios recreativos como salon de baile y piscinas.

15.1 Si el restaurante estuviera frente al mar que servicio utilizaria:

A Los encuestados les gustaria utilizar el servicio de alquiler de bicicleta lo que equivale
a un 44.0 % en vez de un paseo en lancha. Esto quiere decir que la gente quiere
innovar nuevas actividades para su recreacion.

15.2 Si el restaurante estuviera frente al mar que servicio utilizaria:

Entre otros servicios tales como paseo en lancha y demostraciones de pesca, el 59.2 %
prefieren paseos en lancha esto significa que quieren interactuar mas con la

naturaleza.



16 Qué tipo de menu le gustaria del restaurante:

De los 125 encuestados el 51.2% reflejo que preferiria degustar el menud a la carta, un
36.8% del total de la poblacion prefirido el mena del dia y solamente un 18.4% prefiri6 el
menu fijo. Estos resultados nos reflejan que la mayoria de los clientes ordenarian mayor
cantidad de menu a la carta, seguidamente del menu del dia y el menu fijo que
tampoco puede faltar.

17 Como le gustaria que fuera la infraestructura del Restaurante:

Segun los resultados de la encuesta Un 76% prefiera un rancho tradicional o rustico
seguido de un 19.2% que lo prefiere moderno esto refleja que la mayoria de los
visitantes prefieren una infraestructura mas tradicional.

18 Le gustaria visitar una finca turistica:

El 80.8% desea visitar una finca turistica, lo cual la convierte automaticamente en un
gran destino turistico por visitar. Los turistas prefieren ratos agradables y tranquilos en
ambientes naturales realizando actividades de poco riesgo y de disfrute familiar.

19 Cuales de los siguientes servicios les gustaria que ofreciera la finca:

El 34.4 % reflejo que les gustaria que la finca ofreciera senderos seguido de un 32.0 %
el servicio de hospedaje, continuando las parrilladas dominicales con el 23.2 %.
Demostrando que existe un gran interés por visitar la finca practicando el senderismo
para aprovechar la observacidn de los recursos naturales, habiendo demanda de
hospedaje para la vida nocturna de dicho recurso, como también el compartir en familia
y amigos las parrilladas dominicales.

20 Qué tipo de alojamiento utilizo:

De los 125 encuestados se reportaron los siguientes resultados: que un 48.8% de
turistas se alojan en hoteles, seguido de un 12.8% que prefiere alojarse en casas
familiares o de amistades y por ultimo en un tercer nivel con un 11.2% los hostales que
son otro tipo de alojamiento. Estos resultados nos reflejan que los hoteles tienen una
mayor demanda de los turistas y las casa familiares estan en competencia con los
hostales con una minima diferencia, esto nos da a entender que el hostal tiene
demanda entre la poblacién que encuestamos y que existiria demanda para nuestra

idea de negocio.



21 Le gustaria hospedarse en un hostal cerca del mar:

El 90.4 % est4 de acuerdo en hospedarse en este tipo de establecimiento turistico. Lo
gue quiere decir que les gustaria estar en instalaciones sencillas, comodas, y disfrutar
en un ambiente acogedor.

22 Qué servicios adicionales le gustaria que ofreciera un Hostal:

El 50% prefiere los servicios de restaurante lo cual aumenta la gama de servicios a
ofrecer por el Hostal percibiendo de esta manera nuevos ingresos, el 36% considera
necesario una pista de baile creando de esa manera la necesidad de pernoctar en el
Hostal, el16.8% quiere el servicio de parqueo convirtiéndose este en un nuevo ingreso
para el Hostal.

23 En qué temporada le gustaria quedarse:

El 35% de los encuestados estima conveniente hospedarse a final de afo,
probablemente porque en esta temporada se cuenta con mayores recursos
econdmicos para salir a divertirse cerca del mar.

Dandonos como resultado una respuesta positiva ya que las playas de Carazo pueden
ser uno de sus principales destinos, consumiendo de esta manera el servicio de
hospedaje brindado por el Hostal.

El 34% prefiere hospedarse en ocasion de semana santa y dias feriados
presentandonos una gran demanda de hospedaje.



B. Categorizacidén de las empresas de alimentos y bebidas.

RESTAURANTES UN TENEDOR

Local acondicionado para ello.

Area de sal6n comedor.

Ventilacion por medio de abanico o Natural.

lluminacién apropiada

Area de cocina.

Bodega.

Carta de comidas nacionales y algunas internacionales en idioma espaiiol.
Carta de licores nacionales y algunos extranjeros en idioma espafiol.

Un mesero por cada 7 mesas y uniformado.

Servicios sanitarios separados (Damas - Caballeros) con sus accesorios sanitarios.
Tanque de almacenamiento de agua.

Botiquin de primeros auxilios.

Extintores de incendios (minimo 1).

Raétulo con el nombre del restaurante.

Estacionamiento (50 % de la capacidad del local).

Facilidad de pago con tarjetas de crédito.

Servicio telefénico.



C. Requisitos para empresas de alimentos y bebidas.
R ;

(<
NICARAGUA
UM PALS CON COTAZON

Gobierno de Reconciliacién

y Unidad Nacional

Q0 Pusblo, Prealds e [

5f .
NICARAGUA TRIUNFA!
REQUISITOS PARA EMPRESAS DE ALIMENTOS Y BEBIDAS
1- Carta de solicitud para operar, dirigida al Presidente del INTUR, Arg. Mario Salinas
Pasos
2- Clasificacion y Calificacion previa. (Inspeccion)
3- Fotocopia de Escritura de Constitucion de la Sociedad (Si el propietario es Persona
juridica)
4- Informacion General del propietario 6 los Socios de la Empresa
| Nombre y Apellidos | Estado Civil \
| Direccién | Nacionalidad |
| Profesion | Teléfono |
Copia de la Cédula de Identidad Copia de la Cédula de Residente o del
Pasaporte (Extranjero)

(Nicaraguense)

6- Fotocopia del nombramiento del representante legal de la empresa (Si el propietario

5- Fotocopia de Escritura de Propiedad o contrato de arriendo en Escritura Publica del

local donde estara ubicada

es persona juridica)
7- Fotocopia del Registro Unico de Contribuyente (RUC)

8- Fotocopia de la Licencia Sanitaria
9- Fotocopia de la Matricula de Alcaldia Municipal

Nota:
a) Renovar anualmente su Licencia de INTUR
b) Notificar por escrito al Departamento de Registro y Calidad Turisticas, el Cambio de

domicilio, cambio de Propietario o Gerente y Cierre de Operaciones.

INSTITUTO NICARAGUENSE DE TURISMO
Hotel Crowne Plaza 1¢.al sur 1 c. oeste » Email: cit@intur.gob.ni « Tel.:{(505) 254-5191 / 254-5139 / 254-5171 / 254-5269/ 228-1187
- EUROPA 91-457-3424

www, visitanicaragua.com / EEUU 1-888 - SEE-NICA



VI.

VII.

D. Formulario para la aprobacion de proyectos de inversion
turistica.

RESUMEN EJECUTIVO
IDENTIFICACION DEL PROYECTO
2.1 Antecedentes

2.2 O Justificacion

2.3 Objetivos Generales y Especificos

2.4 Resultados Esperados

2.5 El Proyecto en el Marco de las Politicas y Estrategias de Desarrollo Sectorial
2.6 Disponibilidad de Recursos

| ASPECTOS DE MERCADO
3.1 Definir los Servicios del Proyecto
3.2 Beneficiarios

3.3 Analisis de la Oferta

3.4 Analisis de la Demanda

35 Balance Oferta-Demanda

3.6 Sistema de Precios o Tarifas del Proyecto

3.7 Promocién y Comercializacion del Proyecto
ASPECTOS TECNICOS

4.1 Localizacion y Area de Influencia del Proyecto
4.2 Infraestructura Existente

4.3 Descripcion y Tamafio del Proyecto Mas Pre — Disefio o Disefio Final

4.4 Programa de Ejecucion

4.5 Aspectos Técnicos del Proyecto

DETERMINACION DEL IMPACTO AMBIENTAL A GENERAR

5.1 Estudio de Impacto Ambiental (EIA), cuando el Proyecto lo requiera.

ASPECTOS LEGALES, ORGANIZACIONALES E INSTITUCIONALES

6.1 De la Sociedad o de la Empresa. Socios o Duefios.

6.2 De la Ejecucion del Proyecto.

6.3 Aspectos Organizacionales

6.4 Aspectos Institucionales

6.5 Gerenciay Operador del Proyecto. Acuerdo en principio (o final)
con el operador

PRESUPUESTO DE INVERSIONES

7.1 Plan Global de Inversiones
7.2 Distribucién de la Inversién
7.2.1 Inversién Fija

7.2.1.1 Terreno
7.21.2 Construccion
7.2.1.3 Equipamiento
7.2.14 Vehiculos (terrestre, acuatico)
7.2.1.5 Otros
7.2.1.6 Imprevistos

7.2.2 Inversién Diferiday Otra
7221 Costo del Estudio
7.2.2.2 Gastos en Disefios
7.2.2.3 Gastos de Organizacién
7.2.2.4 Asesoria Técnica
7.2.2.5 Intereses Pre operativos
7.2.2.6 Capacitacion al Personal



VI

IX.

XI.

XII.

XIIl.

XV
XV

7.2.2.7 Gastos de Promocién

7.2.3 Capital de Trabajo
7.2.3.1 Salarios
7.2.3.2 Inventario de Productos

7.2.3.3 Efectivo en Cajay Banco
ESTRUCTURA FINANCIERA
8.1 Fuentes de Financiamiento:
o Recursos de Capital.
e Generacion Interna.
e Prestamos / Recursos de Terceros
8.2 Calendario de Aportes de los Recursos
PRESUPUESTOS DE INGRESOS (VENTAS)
PRESUPUESTOS DE COSTOS Y GASTOS OPERATIVOS
ESTADOS FINANCIEROS PROFORMA, EN SU CASO, ACTUAL.
10.1 Estado de Resultado
10.2  Flujo de Caja
10.3 Balance General
EVALUACION FINANCIERA
11.1  Célculo de Indicadores de Evaluacién
11.1.1  Valor Actual Neto (VAN)
11.1.2 Tasainternade Retorno (TIR)
11.1.3 Relacién Beneficio — Costo
11.2  Punto de Equilibrio
11.3  Analisis de Sensibilidad y Supuestos para ellos.
| FACTORES CRITICOS Y SOLUCIONES

O SUPUESTOS E HIPOTESIS DEL PROYECTO
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES



E. Reglamento de alimentos, bebidas y diversiones.

EL CONSEJO DIRECTIVO DEL INSTITUTO NICARAGUENSE DE TURISMO,
En uso de las Facultades que le confiere la Ley No. 298, “Ley Creadora del Instituto
Nicaragliense de Turismo”, publicada en “La Gaceta”, Diario Oficial No. 149 de fecha
once de Agosto de mil novecientos noventa y ocho,
CONSIDERANDO
Que el turismo se ha convertido en una actividad econémica importante del pais,
siendo necesario regular el funcionamiento de los prestadores de servicios turisticos, de
manera a garantizar los derechos del consumidor turistico en este tipo de relaciones.
Que al Instituto Nicaragiense de Turismo, le corresponde tipificar, clasificar,
registrar, inspeccionar y autorizar el funcionamiento de las empresas de restaurantes,
cafeterias, bares, centros nocturnos, casinos o salas de juegos y similares.
Ha Dictado
El siguiente Decreto de:
REGLAMENTO DE ALIMENTOS, BEBIDAS Y DIVERSIONES
CAPITULO | : DISPOSICIONES GENERALES
Articulo 1. El presente Reglamento tiene por objeto regular el funcionamiento de las
Empresas de Alimentos, Bebidas y Diversiones.
Articulo 2. Son Empresas de Servicios de Alimentos, Bebidas y Diversiones, aquellas
que tengan la titularidad o la administracién de instalaciones que en forma permanente
brindan un servicio de alimentos, bebidas y diversiones, dirigido a turistas nacionales y
extranjeros, en restaurantes, bares, mesones turisticos, discotecas, clubes nocturnos y
casinos, que demuestren su caracter y vinculo primordial con el turismo y que estén
clasificadas dentro de las categorias previstas en la presente normativa.
Articulo 3. Toda Empresa de Servicios de Alimentos, Bebidas y Diversiones para
entrar a operar deberd contar con el Titulo -Licencia otorgado por el Instituto
Nicaragiense de Turismo y estar inscrita en el Registro Nacional de Turismo que al
efecto lleva esa entidad.
CAPITULO Il: DE LOS TIPOS DE ESTABLECIMIENTOS
Articulo 4. Las Empresas de Servicios de Alimentos, Bebidas y Diversiones se
clasificaran segun las siguientes categorias:

a) Restaurantes, con o sin Bares;
b) Mesones;

C) Discotecas y Clubes Nocturnos;
d) Casinos y otras salas de juego.

Articulo 5. De los Restaurantes: Comprenden aquellos establecimientos que
disponen de cocina y servicio de comedor que ofrecen comidas y bebidas para ser
consumidas por el publico en el mismo establecimiento, mediante un precio. Se



reputardn como Bares, aquellos establecimientos que disponen de barra y servicio de
mesa que ofrecen al publico, bebidas acompafiadas o no, de bocadillos para ser
consumidos en el mismo establecimiento, a cambio de un precio.

Articulo 6. De los Mesones: Comprenden aquellas instalaciones que ofrecen un
servicio de alimentos y bebidas, a cambio de una tarifa econdmica, que se caracterizan
por una cocina tradicional o regional de calidad, y por una excelente armonizacion
arquitectonica y decorativa interior y exterior con el entorno en que se encuentran.
Articulo 7. De las Discotecas y Clubes Nocturnos: Corresponden a aquellos
establecimientos que ofrecen presentaciones artisticas o culturales, ademas del servicio
de bebidas y alimentacion, mediante el pago de un precio.

Articulo 8. De los Casinos: Corresponde a los establecimientos en los que se
practiquen juegos de mesa en el que se utilice naipes, dados o ruletas y que admita
apuestas del publico, cuyo resultado dependa del azar, asi como otros juegos,
incluyendo las maquinas tragamonedas. Se regiran conforme la ley de la materia.

CAPITULO Ill: DE LA CLASIFICACION DE LOS ESTABLECIMIENTOS Y LAS
INSPECCIONES

Articulo 9. Las Restaurantes se clasificaran en categorias identificadas de uno a
cinco tenedores. En el caso de los Centros de Diversion nocturna de una a tres
copas, de conformidad de conformidad con el grado de cumplimiento de las
condiciones y requisitos contenidos en los Manuales de cada tipo de establecimiento.
Los Manuales formaran parte integral del presente Reglamento con los
correspondientes modificaciones que se reputaran como anexos.

Articulo 10. Los Manuales utilizados para la categorizacion de los establecimientos
objeto de este Reglamento, seran los siguientes:

1. Manual para Restaurantes.

2. Manual para Mesones.

3. Manual para Centros de Diversion Nocturna.
Los Manuales se regiran por tres parametros generales referidos a:

a) Planta fisica;

b) Documentacion para evaluaciéon de la calidad; y
c) Realizacién de la Encuesta al turista.

Articulo 11. Los parametros minimos que se utilizardn para categorizar los
establecimientos en cuanto a la planta fisica, mediran las condiciones de orden fisico —
sanitario del inmueble, evaluando el personal en la atencion al cliente y las facilidades
existentes para que puedan ejecutar sus labores. Dentro de esas condiciones se
evaluaran la preparacion higiénica de los alimentos, su almacenaje, bebidas, los
servicios permanentes, los servicios temporales como el autoservicio, banquetes,
servicio a domicilio y servicio mévil. Asimismo, se consideraran los medidas minimas
que garanticen la seguridad para los usuarios, el tratamiento y evacuacion de aguas



residuales y de basura, el control de la fauna nociva y las facilidades para personas con
capacidad fisica restringida.

Articulo 12. La evaluacion con relacion a la documentacion para la calidad estara
dirigida a los objetivos, politicas, controles y documentacion que tienen las empresas de
alimentacién, bebidas y centros de diversion nocturna, para alcanzar los niveles de
calidad e higiene que se impongan como meta.

La documentaciéon para la calidad estd referida al servicio, los reportes de
mantenimiento, el control de personal, de uso administrativo, de alimentos y bebidas asi
como los formularios de reservaciones y facturas.

Articulo 13. El parAmetro de encuesta al turista medira el nivel de satisfaccion de los
usuarios en los servicios brindados.

Articulo 14. El Instituto Nicaragiense de Turismo, deberd llevar a cabo un plan de
inspecciones técnicas de las empresas de servicios de alimentos, bebidas y casinos
gue conformen parte de un hotel, con el propésito de verificar los requisitos de las
instalaciones y de los equipamientos, el buen estado de funcionamiento vy
mantenimiento de los mismos, exigidos en las normas previstas de los manuales
aprobados por tipo de establecimiento.

Articulo 15. La inspeccion técnica a cada establecimiento se llevara a cabo, como
minimo, una vez al afio y ésta debera ser notificada previamente al interesado. Sin
embargo, anualmente se podran realizar tantas visitas sorpresas como se considere
necesario. La inspeccién se realizara en presencia de la persona que tiene la titularidad
o administraciéon de la empresa de hospederia o de quien ésta autorice.

Articulo 16. De cada inspeccion realizada, se levantara un informe que contendra las
obras y mejoras a efectuar por el establecimiento, el cual se notificara al interesado
quien tendra un plazo de treinta dias habiles para acatar las observaciones respectivas.
Este plazo podrad extenderse de comun acuerdo con el Instituto Nicaragiense de
Turismo, y segun un programa de ejecucion de las mejoras aportado por el interesado.
CAPITULO IV: DE LOS PRECIOS

Articulo 17. Las empresas objeto de la presente regulacién, fijaran los precios de los
alimentos y bebidas que son ofrecidos, y los notificaran al Instituto Nicaraglense de
Turismo, antes del veinte de Noviembre de cada afio, entendiéndose que estos precios
podran modificarse sin previa comunicacién a esta institucién si varian dentro de un
margen maximo de treinta (30%) por ciento de los estipulados, por razones de costo de
insumos, tipo de cambio o costos fijos del restaurante. Los precios del dia seran
comunicados a los usuarios previamente o colocados en un lugar visible, y son los que
deben cobrarse. Los precios tienen la consideracion de globales.

En todo caso, debe indicarse que si el Impuesto General al Valor (IGV) esta incluido o si
se cobrara independiente. Se prohibe incluir montos correspondientes a propina.
Articulo 18. La empresa debera entregar una factura que exprese claramente los
servicios prestados y el monto cobrado por ellos, desglosados por conceptos. Dicha
factura debera cumplir con todos los requisitos tributarios y fiscales.



CAPITULO V: DE LOS DERECHOS Y OBLIGACIONES DE LOS USUARIOS Y DEL
EMPRESARIO

Articulo 19. Los usuarios de los establecimientos de alimentos, bebidas y diversion,
tendran los siguientes derechos:

a) A recibir los servicios acordes, en naturaleza y calidad con la categoria que ostenta
el establecimiento,

b) A ser informados previamente de los precios de los alimentos y bebidas ofrecidas
por el establecimiento,

c) A formular quejas y reclamos.

Articulo 20. El usuario estara sujeto al cumplimiento de las siguientes obligaciones:

a) Satisfacer el precio de los servicios facturados,

b) Observar las normas usuales de urbanidad, higiene y convivencia.
Articulo 21. La empresa sera responsable por lo siguiente:

a) Conservar las instalaciones y ofrecer los servicios, al menos con la

calidad que fue tenida en cuenta para concederles las autorizaciones turisticas
pertinentes y la categoria obtenida,

b) Exhibir en lugar visible, el mena con sus precios incluyendo los
impuestos correspondientes, por concepto de los servicios de alimentacion, bebidas y
diversion,

C) Garantizar las medidas minimas de seguridad en el establecimiento.
d) Preparar las comidas y bebidas, utilizando alimentos e ingredientes
en perfecto estado de conservacion,

e) Presentar cada plato de conformidad con la categoria del
establecimiento,

f) Atender la clientela con amabilidad, rapidez y eficiencia,

0) Contar con personal incluido el de cocina, debidamente presentado y
capacitado,

h) Mantener en perfecta limpieza el establecimiento, mobiliario y equipo,
asi como en perfecto funcionamiento los servicios sanitarios,

)} En caso de recibirse moneda extranjera como contraparte de pago,

y sin perjuicio de lo que dispongan las leyes sobre la materia, debera informarse al
usuario, previamente, el tipo de cambio al que se toma dicha moneda,

)] De tomar las medidas necesarias para evitar que residuos, olores,
ruidos u otras situaciones molestas, incomoden a los espacios publicos y vecinos,
k) Exhibir el horario de servicio al publico y manifestar en forma expresa los

casos en los que el establecimiento se reserva el derecho de admision, sin que se haga
discriminacion alguna por razones de sexo, religién, raza o por cualquier otra razén de
indole personal o social.



) Cumplir con lo dispuesto en la legislacion vigente, el presente
Reglamento y demas normas y disposiciones que regulen su funcionamiento.

m) Control de plagas macro y microbiolégicas con criterios de
sustentabilidad.

Articulo 22. La publicidad por cualquier medio de comunicacion que efectien las
Empresas contempladas en este reglamento, acerca de los servicios y precios que
ofrezcan, su ubicacion y otras caracteristicas deberan ajustarse a la realidad y no
pueden inducir a error o a confusion.

Articulo 23. Se prohibe fumar en lugares publicos; no obstantes en los salones y
zonas de uso comun se reservard la parte mas proxima a las ventanas para la
ubicacion de los usuarios no fumadores. Con esta finalidad se sefialaran debidamente
las areas reservadas para los no fumadores.

Articulo 24. Las empresas contempladas en este reglamento que expendan bebidas
alcohdlicas, asi como los casinos y demas salas de juego, deberan restringir el ingreso
de menores de edad a sus establecimientos. Asimismo, deberan respetar los horarios
de funcionamiento autorizados por las entidades competentes y cumplir con las
disposiciones contenidas en los Decretos No 163 y 165 y su Reglamento No 215.
CAPITULO VI : DE LAS SANCIONES

Articulo 25. Sin perjuicio de las disposiciones en materia sanitaria, “Ley Creadora del
Instituto Nicaraglense de Turismo”, (Ley No. 298) y “Ley de Incentivos Para la Industria
Turistica de la Republica de Nicaragua” (Ley No. 306) y sus respectivos Reglamentos, a
las empresas objeto de Irregulacién por medio de este Reglamento, les ser& aplicable el
régimen de infracciones y sanciones, establecido en el Reglamento de las Empresas y
Actividades Turisticas.

Articulo 26. Para tal efecto de aplicacion de las sanciones, se entendera que el
incumplimiento a las obligaciones contempladas en los articulos 19 y 22 incisos b), e),
f), 1), )) y k) de este reglamento, seréa considerado como falta leve.

Articulo 27. El incumplimiento a las obligaciones previstas en los incisos a), ¢), d), 9), y
h) del articulo 22 y de las establecidas en los articulos 18, 23 y 25 de este reglamento,
se considerard falta grave.

Articulo 28. Cuando el Instituto Nicaragliense de Turismo tenga indicios de algun
incumplimiento a las regulaciones contenidas en esta reglamentacién, daré traslado de
los cargos al propietario o representante legal de la empresa para que dentro de cinco
dias habiles siguientes, mas el término de la distancia en su caso, haga conocer su
contestacién, acompafando las pruebas pertinentes, si quisiere. Verificado el
incumplimiento, correspondera a la Presidencia Ejecutiva del INTUR decidir la sancion
correspondiente mediante resolucion motivada, de acuerdo con el presente Reglamento
y demas disposiciones legales vigentes. En caso contrario archivara las diligencias sin
mas tramite.

Disposiciones Finales



Articulo 29. Toda multa que se imponga debera pagarse de conformidad a lo
establecido en la Ley No. 298 “Ley Creadora del Instituto Nicaraguense de Turismo”, y
demas Reglamentos que le sean aplicables..

Articulo 30. En materia de recursos propiamente, seran aplicables las disposiciones
contenidas en el Reglamento de Empresas y Actividades Turisticas.

Articulo 31. Cualquier reforma o modificacion de los Manuales referidos en el arto.10
del presente Reglamento podra realizarse por una Comision Especial integrada por: a)
El Director de Estrategia y Desarrollo; b) El Director de Asuntos Juridicos; c) El
Director de Empresas y Actividades Turisticas; y d) El Secretario General. Las
reformas o modificaciones deberan ser ratificadas y refrendadas por el Presidente
Ejecutivo del Instituto Nicaragiense de Turismo.

Articulo 32. Las presentes disposiciones son complementarias de la Ley No. 298 “Ley
Creadora del Instituto Nicaragtiense de Turismo” y Decreto No. 64-98 “Reglamento de
la Ley Creadora del Instituto Nicaragiense de Turismo”

Articulo 33. El presente Reglamento entrara en vigencia a partir de la fecha de su
publicacién en “La Gaceta, Diario Oficial”.

El presente Reglamento fue aprobado en la 21 sesion ordinaria del Consejo Directivo
del Instituto Nicaraglense de Turismo, celebrada en la ciudad de Managua, el dia 30 de
julio del aflo dos mil uno.

Dado en la ciudad de Managua, a los 7 dias del mes de Agosto del afio dos mil uno.

AUSBERTO NARVAEZ ARGUELLO

PRESIDENTE DEL CONSEJO DIRECTIVO

INSTITUTO NICARAGUENSE DE TURISMO

DR. ALFREDO FERRETI LUGO

SECRETARIO DEL CONSEJO DIRECTIVO



F. Entrevistas
INTUR.

¢,Cudles son los requisitos para registrarse como empresa de servicios turisticos?

¢,Qué impuestos deben pagar estas empresas?

¢,Colmo categorizar a una empresa prestadora de servicios turisticos?

¢, Qué informacién posee del departamento de Carazo?

INPYME

¢, Qué requisitos debe poseer una empresa para integrarse al INPYME?

¢,Cudles son los beneficios de pertenecer a INPYME?

¢,Cuales benefician a Carazo?

¢ Existen planes de financiamiento o créditos?

G. Hoja de afiliacion a CANTUR.



Licenciatura en Contabilidad Publica Y

Finanzas.

PLAN FINANCIERO

LA CASONA DE EMMA
BAR & RESTAURANTE

Br. Héctor Marcelo Arias Navarro 03441105

Msc. Harle Montiel
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OBJETIVO DEL SEMINARIO

Poner en practica los conocimientos, habilidades y destrezas adquiridas en el
transcurso de mi de la carrera de Contabilidad Publica y Finanzas, a través de la
elaboracion de un estudio financiero y disefio de un plan de inversion para La Casona
de EMMA Bar & Restaurante, la cual se encuentra ubicada en el km 55, carretera
Diriamba - La Boquita.



OBJETIVO GENERAL
Crear un estudio financiero, que permita al propietario del negocio “Bar Emma”, conocer
la inversion, costos y gastos que se requieren para implementar el proyecto de mejora
del negocio, para que pueda competir en el mercado turistico en desarrollo, de la zona
Pacifica del departamento de CARAZO.

OBJETIVOS ESPECIFICOS.
» Disefiar un presupuesto de construccién y equipamiento del nuevo edificio para
La Casona de EMMA Bar & Restaurante.
« Determinar los costos de operacién y presupuestarlos.
» Elaborar un plan de compras para el Bar & Restaurante.
» Elaborar un plan de ventas en unidades fisicas y monetarias.
» Elaborar los estados financieros proyectados para los afios 2008, 2009 y 2010.

* Aplicar razones financieras.



PLAN DE INVERSION




1.- COSTO DE LA INVERSION

Terreno
Concepto Areavr2. Costo por vr2. C$ Costo Total
Terreno 6200.00 160.00 C$ 992,000.00

La fuente para esta valoracion del terreno fue el Catastro Municipal de Diriamba.

Infraestructura

Los costos de construccion fueron obtenidos mediante cotizacion realizada a la

COSTO DE CONSTRUCCION

(INCLUYE MATERIALES Y MANO DE OBRA)

Ambiente Area mt2. Costo
Rancho 60.00 69,000.00
Restaurante 36.00 41,400.00
Casa 44.00 50,600.00
Area sanitaria 24.00 27,600.00
Parqueo 1,344.00 12,000.00
Sub Total 1 1,508.00 mt2 C$ 200,600.00

Ambiente Area mt2. Costo
Piscina 400.00 282,000.00
Duchas 7.50 5,800.00
Sub Total 2 407.50 mt2 C$ 287,800.00
Total | 1,915.50 mt2. | C$ 488,400.00

Empresa: Construcciones de Ranchos Tipicos, Ruiz — Velasquez.

Infraestructura Costo Depreciacion Anual
Rancho 69,000.00 6,900.00
Restaurante 41,400.00 4,140.00
Casa 50,600.00 5,060.00
Area sanitaria 27,600.00 2,760.00
Parqgueo 12,000.00 1,200.00
Piscina 282,000.00 28,200.00
Duchas 5,800.00 580.00
Total C$ 488,400.00 C$ 48,840.00




Maquinaria, Equipo & Mobiliario

Maquinaria & Equipo Cantidad PI’-ECI(-J Precio Total Vida Util Depreciacion
Unitario Anual

Refrigerador 1 C$ 4,999.00 C$ 4,999.00 5.00 C$ 999.80
Congeladores 1 C$10,998.00 | C$ 10,998.00 5.00 C$ 2,199.60
Licuadoras 1 C$ 1,081.00 C$ 1,081.00 5.00 C$ 216.20
Procesadores 1 C$ 550.00 C$ 550.00 5.00 C$ 110.00
Estractor de jugo 1 C$ 1,350.00 C$ 1,350.00 5.00 C$ 270.00
Hornos 1 C$ 900.00 C$ 900.00 5.00 C$ 180.00
Planchas 1 C$ 350.00 C$ 350.00 5.00 C$ 70.00
Molinos 1 C$ 650.00 C$ 650.00 5.00 C$ 130.00
Estufa 1 C$ 900.00 C$ 900.00 5.00 C$ 180.00
Freidoras 4 C$ 380.00 C$ 1,520.00 5.00 C$ 304.00
Marmitas 4 C$ 1,800.00 C$ 7,200.00 5.00 C$ 1,440.00
Vaporeras 4 C$ 750.00 C$ 3,000.00 5.00 C$ 600.00
Mesas calientes 1 C$ 2,500.00 C$ 2,500.00 5.00 C$ 500.00
Batidoras 1 C$ 1,149.00 C$ 1,149.00 5.00 C$ 229.80
Hornos microondas 1 C$ 1,299.00 C$ 1,299.00 5.00 C$ 259.80
Cocina industrial 1 C$ 950.00 C$ 950.00 5.00 C$ 190.00

Total C$ 39,396.00 C$7,879.20

Utensilios Cantidad Precio Precio Total Vida Util Depreciacion
Unitario Anual

Cedazo para harina 1 yarda C$ 25.00 C$ 25.00 5.00 C$ 5.00
Rodillos 1 C$ 120.00 C$ 120.00 5.00 C$ 24.00
Tablas 3 C$ 300.00 C$ 900.00 5.00 C$ 180.00
Batidor para huevos 1 C$ 250.00 C$ 250.00 5.00 C$ 50.00
Cuchillos 10 C$ 27.25 C$ 272.50 5.00 C$ 54.50
Aplanador 2 C$ 100.00 C$ 200.00 5.00 C$ 40.00
Colador 3 C$ 35.00 C$ 105.00 5.00 C$ 21.00
Espatula ancha 6 C$ 30.00 C$ 180.00 5.00 C$ 36.00
Espatula estrecha 6 C$ 25.00 C$ 150.00 5.00 C$ 30.00
Exprimidor de citricos 3 C$ 350.00 C$ 1,050.00 5.00 C$ 210.00
Cucharas de madera 4 C$ 10.00 C$ 40.00 5.00 C$ 8.00
Destapador de botellas 4 C$ 15.00 C$ 60.00 5.00 C$ 12.00
Saca corcho 2 C$ 15.00 C$ 30.00 5.00 C$ 6.00
Rallador 3 C$ 85.00 C$ 255.00 5.00 C$ 51.00
Guantes de tela 4 C$ 29.00 C$ 116.00 5.00 C$ 23.20
Afilador de cuchillo 2 C$ 50.00 C$ 100.00 5.00 C$ 20.00
Sartenes 6 C$ 40.00 C$ 240.00 5.00 C$ 48.00
Cucharas grandes 8 C$ 15.00 C$ 120.00 5.00 C$ 24.00
Cucharas medianas 8 C$ 8.00 C$ 64.00 5.00 C$12.80

Total C$ 4,277.50 C$ 855.50




Mobiliario Cantidad PI’-ECI(-J Precio Total Vida Util Depreciacion
Unitario Af0s Anual
Juego de mesas y sillas rasticas 16 C$1,200.00 | C$19,200.00 5 C$ 3,840.00
Estante para licores 1 C$ 700.00 C$ 700.00 5 C$ 140.00
Sumadora eléctrica 1 C$10,000.00 | C$10,000.00 5 C$ 2,000.00
Televisor 21' 1 C$ 4,700.00 C$ 4,700.00 5 C$ 940.00
Reproductor DVD 1 C$ 1,100.00 C$ 1,100.00 5 C$ 220.00
Equipo de Sonido 3100w 1 C$ 5,800.00 C$ 5,800.00 5 C$ 1,160.00
Rétulo luminoso 6x4 1 C$ 12,812.50 C$ 12,812.50 5 C$ 2,562.50
Total C$54,312.50 C$ 10,862.50
Magquinaria, Equipo & Mobiliario Costo Depreciacion Anual

Mobiliario 54,312.50 10,862.50

Magquinaria & Equipo 39,396.00 7,879.20

Utencilios 4,277.50 855.50

Total C$ 97,986.00 C$ 19,597.20

Materiales, Utensilios e Insumos
Utiles Cantidad Pr_ec'? Precio Total Vida Util Depreciacion
Unitario Anual

Balanza de cocina 1 C$ 125.00 C$ 125.00 3.00 C$ 41.67
Tijeras de cocina 2 C$ 95.00 C$ 190.00 3.00 C$63.33
Cuchillos para trinchar 3 C$ 15.00 C$ 45.00 3.00 C$ 15.00
Moldes para biscochos 8 C$ 20.00 C$ 160.00 3.00 C$53.33
Embudo 1 C$ 25.00 C$ 25.00 3.00 C$8.33
Tenazas 2 C$ 40.00 C$ 80.00 3.00 C$ 26.67
Mortero y mano de mortero 1 C$ 150.00 C$ 150.00 3.00 C$ 50.00
Percoladoras 1 C$ 450.00 C$ 450.00 3.00 C$ 150.00
Anaqueles 2 C$ 150.00 C$ 300.00 3.00 C$ 100.00
Charolas 10 C$ 180.00 C$ 1,800.00 3.00 C$ 600.00
Coladeras con rejillas 2 C$ 250.00 C$ 500.00 3.00 C$ 166.67
Entrepafios 10 C$ 45.00 C$ 450.00 3.00 C$ 150.00
Gavetas 8 C$ 150.00 C$ 1,200.00 3.00 C$ 400.00
Botes de basura con tapas 4 C$ 100.00 C$ 400.00 3.00 C$ 133.33
Pinzas 4 C$ 35.00 C$ 140.00 3.00 C$ 46.67
Tenedores 8 C$ 8.00 C$ 64.00 3.00 C$21.33
Baldes 2 C$ 100.00 C$ 200.00 3.00 C$ 66.67
Tanques de agua plasticos 1 C$ 8,012.50 C$ 8,012.50 3.00 C$ 2,670.83
Picheles 6 C$ 95.00 C$ 570.00 3.00 C$ 190.00
Picheles de plastico 6 C$ 80.00 C$ 480.00 3.00 C$ 160.00
Total C$ 15,341.50 C$5,113.83




Vasos Cantidad Precio Precio Total Vida Util Depreciacion
Unitario Anual
Vaso high ball 12 onzas 72 C$ 17.66 C$1,271.52 3.00 C$ 423.84
Vaso para refresco o jugo 10 onzas 72 C$ 14.00 C$ 1,008.00 3.00 C$ 336.00
Vaso para refresco o jugo 8 onzas 72 C$ 12.00 C$ 864.00 3.00 C$ 288.00
Vaso para agua 8 onzas 72 C$ 12.00 C$ 864.00 3.00 C$ 288.00
Vaso con pie para agua o jugo 72 C$9.20 C$ 662.40 3.00 C$ 220.80
Vaso old fashion o rocas alemanas 72 C$ 12.45 C$ 896.40 3.00 C$ 298.80
Vaso tequilero sencillo 72 C$ 9.60 C$ 691.20 3.00 C$ 230.40
Total C$6,257.52 C$2,085.84
Copas Cantidad Pr_ec'? Precio Total Vida Util Depreciacion
Unitario Anual
Coctel grande 72 C$ 35.00 C$ 2,520.00 3.00 C$ 840.00
Coctel chico 72 C$ 20.00 C$ 1,440.00 3.00 C$ 480.00
Agua 72 C$7.00 C$ 504.00 3.00 C$ 168.00
Batidos 72 C$ 50.00 C$ 3,600.00 3.00 C$ 1,200.00
Cerveza flauta 72 C$ 30.00 C$ 2,160.00 3.00 C$ 720.00
Coctel martinera 72 C$ 45.00 C$ 3,240.00 3.00 C$ 1,080.00
Total C$ 13,464.00 C$ 4,488.00
Cubiertos Cantidad Pr_ec'? Precio Total Vida Util Depreciacion
Unitario Anual
Tenedor para postre 72 C$11.73 C$ 844.56 3.00 C$ 281.52
Tenedor para ensalada 72 C$11.73 C$ 844.56 3.00 C$ 281.52
Tenedor para carne 72 C$5.80 C$ 417.60 3.00 C$ 139.20
Cuchillo para ensalada 72 C$11.73 C$ 844.56 3.00 C$ 281.52
Cuchara para sopa 72 C$5.80 C$ 417.60 3.00 C$ 139.20
Cuchara cremera 72 C$5.80 C$ 417.60 3.00 C$ 139.20
Cuchara para postre 72 C$11.73 C$ 844.56 3.00 C$ 281.52
Total C$4,631.04 C$ 1,543.68
.. . Precio . S Depreciacion
Vajilla Cantidad o Precio Total Vida Util
Unitario Anual
Plato de presentacion de 30 cm 72 C$ 29.80 C$ 2,145.60 3.00 C$ 715.20
Plato sopero de 20 cm 72 C$ 27.60 C$ 1,987.20 3.00 C$ 662.40
Plato trinchero de 25 cm 72 C$ 26.00 C$ 1,872.00 3.00 C$ 624.00
Plato postre 20 cm 72 C$ 22.00 C$ 1,584.00 3.00 C$528.00
Plato pan 15 cm 72 C$17.50 C$ 1,260.00 3.00 C$ 420.00
Total C$ 8,848.80 C$ 2,949.60




Manteleria Cantidad Precio Precio Total Vida Util Depreciacion
Unitario Anual
Manteles restaurantes 16 C$ 30.56 C$ 488.96 3.00 C$ 162.99
Servilletas 72 C$7.75 C$ 558.00 3.00 C$ 186.00
Total C$ 1,046.96 C$ 348.99
Servicios Higiénicos Cantidad Pr_ec'? Precio Total Vida Util Depreciacion
Unitario Anual
Jabon Liquido 2 C$ 19.00 C$ 38.00 3.00 C$ 12.67
Desinfectante para bafio 2 C$ 64.80 C$ 129.60 3.00 C$43.20
Cloro Magia Blanca 1,000 ml. 2 C$ 10.75 C$ 21.50 3.00 C$7.17
Detergente Xedex 1,000 ml 2 C$ 30.25 C$ 60.50 3.00 C$ 20.17
Mecha para piso #20 2 C$ 30.00 C$ 60.00 3.00 C$ 20.00
Lampazo de hierro 2 C$ 40.00 C$ 80.00 3.00 C$ 26.67
Toallas de mano 2 C$ 64.00 C$ 128.00 3.00 C$ 42.67
Espejo 2 C$ 500.00 C$ 1,000.00 3.00 C$ 333.33
Papelera con tapa 2 C$ 422.00 C$ 844.00 3.00 C$ 281.33
Papel higiénico 3 C$ 36.75 C$ 110.25 3.00 C$ 36.75
Ambientador 450 mg. 2 C$ 18.90 C$ 37.80 3.00 C$ 12.60
Hisopo para inodoro 2 C$17.15 C$ 34.30 3.00 C$ 42.67
Total C$ 2,543.95 C$ 879.22
Matriales, Utensilios e Insumos Costo Depreciacion Anual
Utiles 15,341.50 5,113.83
Vasos 6,257.52 2,085.84
Copas 13,464.00 4,488.00
Cubiertos 4,631.04 1,543.68
Vajillas 8,848.80 2,949.60
Manteleria 1,046.96 348.99
Servicios 2,543.95 879.22
Total C$52,133.77 C$ 17,409.16

TOTAL INVERSION

Infraestructura 488,400.00
Magquinaria, Equipo & Mobiliario 97,986.00
Materiales, Utensilios e Insumos 52,133.77
Total C$ 638,519.77




2.- COSTOS OPERATIVOS

Costo de la Nomina

GASTO POR NOMINA ANUAL

PROYECTADO
MES 2008 2009 (Aumento 10%0) 2010 (Aumento 10%0)
T.ALTA T.BAJA T. ALTA T.BAJA T. ALTA T.BAJA
Enero - 10,800.00 - 11,880.00 - 13,068.00
Febrero - 10,800.00 - 11,880.00 - 13,068.00
Marzo 15,600.00 - 17,160.00 - 18,876.00 -
Abril - 9,600.00 - 10,560.00 - 11,616.00
Mayo - 6,000.00 - 6,600.00 - 7,260.00
Junio - 1,200.00 - 1,320.00 - 1,452.00
Julio - - - - - -
Agosto - - - - - -
Septiembre - 2,400.00 - 2,640.00 - 2,904.00
Octubre - - - - - -
Noviembre - 9,600.00 - 10,560.00 - 11,616.00
Diciembre - 12,000.00 - 13,200.00 - 14,520.00
TOTAL C$ 15,600.00 C$ 62,400.00 C$ 17,160.00 C$ 68,640.00 C$ 18,876.00 C$ 75,504.00
Servicios Comprados
Servicio 2008 2009 2010
10% 15%
Luz 16,000.00 17,600.00 20,240.00
Agua 12,000.00 13,200.00 15,180.00
Gas 16,000.00 17,600.00 20,240.00
Total C$ 44,000.00 C$ 48,400.00 C$ 55,660.00

Costos de Comercializacion

Para determinar los costos de comercializacién proyectados, en el caso las estrategias

promocionales, se hizo uso de la tasa de Inflacion de cada afo. Las estrategias

publicitarias van en deceso debido a un desuso progresivo.




CONCEPTO 2008 2009 2010 Total
(*12.95%) (*13.82%) (*14.69%)
Promocion
Bebidas gratis (Jugo Natural) 311.74 354.82 406.95 C$ 1,073.52
Un postre a 6 familias 677.70 771.36 884.67 C$ 2,333.73
Publicidad
Anuncio Radial 1,500.00 1,500.00 1,500.00 C$ 4,500.00
Mantas 1,200.00 0.00 400.00 C$ 1,600.00
Brochures 2,700.00 1,620.00 1,080.00 C$ 5,400.00
TOTAL C$6,389.44 | C$4,246.18 | C$4,271.62 | C$14,907.24
Depreciacion
Concepto Costo Vida Util 2008 2009 2010 V. Salvamento
Terreno 992,000.00 C$ 992,000.00
Edificios 488,400.00 10.00 48,840.00 48,840.00 48,840.00 C$ 341,880.00
Magquinaria, Equipo &
Mobiliario 97,986.00 5.00 19,597.20 19,597.20 19,597.20 C$ 39,194.40
Materiales, Utensilios e
Insumos 52,133.77 3.00 17,377.92 17,377.92 17,377.92 C$ 0.00
Total C$ 1,630,519.77 C$85815.12 | C$85815.12 | C$85,815.12 C$ 1,373,074.40
3.- FINANCIAMIENTO
El financiamiento deberé cubrir los montos correspondientes a:
Construccién y equipamiento del nuevo edificio.
Compra de utensilios e insumos basicos para operar.
Plan de compras inicial (2008).
El monto total del prestamo a solicitar esta dado por:
Infraestructura 488,400.00
Magquinaria, Equipo & Mobiliario 97,986.00
Materiales, Utensilios e Insumos 52,133.77
Plan de Compeas Inicial 163,369.09
Total C$ 801,888.86

El financiamiento se hara con el BAMPRO a una taza de interés del 20% anual y a un

plazo de 8 afios.




Amortizacién del Financiamiento

Afios Monto del Prestamo ngo_ al Tasa de Interes Cuota Anual
Principal
20%
C$ 801,888.86
1 753,286.84 48,602.02 160,377.77 208,979.79
2 694,964.41 58,322.42 150,657.37 208,979.79
3 624,977.50 69,986.91 138,992.88 208,979.79
4 540,993.21 83,984.29 124,995.50 208,979.79
5 440,212.06 100,781.15 108,198.64 208,979.79
6 319,274.68 120,937.38 88,042.41 208,979.79
7 174,149.83 145,124.86 63,854.94 208,979.79
8 0.00 174,149.83 34,829.97 208,979.79
TOTAL C$ 801,888.86 C$ 869,949.48 C$1,671,838.34
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