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[bookmark: _s4qrvzoswtb6]Todo restaurante necesita un plan de negocios para poder organizar tu visión y asegurar que puedes controlar todo el proceso de poner en marcha un negocio de restauración. El plan de negocios es una hoja de ruta que te ayudará a mantener el foco sobre los aspectos fundamentales y que te orientará ante las dificultades que puedan surgir durante tu emprendimiento.
Instrucciones para realizar un Plan de Negocios 

Comienza por los aspectos más básicos que se incluyen en la portada. Coloca el logotipo de tu empresa y los datos correspondientes, como el nombre, la dirección, el número de teléfono y la dirección de correo electrónico.
 
Continúa completando cada capítulo de esta plantilla según las indicaciones que aparecen y ten en cuenta las sugerencias que aparecen en cursiva dentro de cada encabezado de sección. 

Debes tener en cuenta que cada restaurante atiende a un concepto diferente, para lo que dispones de espacio suficiente para exponer el concepto de tu restaurante al detalle. 


¿Todo preparado? ¡Adelante!
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(Introduce el logo de tu empresa)


Nombre y Apellidos
Dirección de la empresa
Número de Telefono
Correo electrónico
Página Web
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[bookmark: _ucja4ipo5yvt]Resumen ejecutivo
El resumen ejecutivo actúa tanto como introducción o resumen de toda la idea. Esta sección debe incluir todos los elementos clave que aparecerán a lo largo del documento. Debes presentar un resumen completo y conciso que esté pensado para exponer los puntos más fuertes del documento y que quien lo lea, pueda entender lo que tiene entre manos. El resumen ejecutivo incluye la misión, la visión y los valores de la empresa, el concepto de negocio propuesto, las fases en las que se ejecuta el plan de negocios, una visión general de los principales costes y una aproximación al rendimiento anticipado de la inversión. Debes asegurarte de que este resumen sea bueno porque la mayoría de los inversores no pasan de estas páginas.

Comienza tu resumen ejecutivo ...

[bookmark: _7i1pzxfmn9re]Descripción de la empresa
El resumen de la empresa expone la información sobre la estructura de la propiedad, la ubicación y el concepto de negocio. Esboza la visión de la experiencia que deseas ofrecer al cliente. Describe la marca de tu negocio e identifica el estilo del servicio, el diseño, disposición, el tema general y los aspectos únicos del concepto general. 
Comienza….
[bookmark: _ro8b3ao578i1]Menú de muestra
Es deseable que aquí pueda conocerse un menú de muestra que se utilizará en el restaurante, incluyendo menús separados las distintas comidas y bebidas. Ajusta tu estrategia para el cálculo del escandallo y para realizar la ingeniería del menú, incluyendo cómo probarás tu menú a lo largo del tiempo para mejorar el rendimiento. 
Comienza…
[bookmark: _6mux06xtu5rg]Diseños
Es fundamental dejar clara cuál será tu impronta, que se trasladará a partir del diseño del local y de todo lo que tiene que ver con la marca. ¿Qué tipo de cubertería usarás? ¿Cómo son los uniformes de tu personal? ¿Cómo será la ventilación e iluminación de tu restaurante? 
Comienza…  

[bookmark: _hcd0z1gtmfd]Equipo directivo
Especifica las personas que ocuparán tareas directivas y ejecutivas dentro del negocio, así como sus responsabilidades: CEO, COO, Socio Director, Gerente General, Gerente de Cocina, Chef Ejecutivo, etc. 
Comienza... 




[bookmark: _3j62k6mx4b1l]Análisis del sector
Aquí se describen las condiciones existentes del sector en el que opera el negocio. En este apartado se relatan aspectos relacionados con la economía en general, las industrias locales que afectan a tu restaurante, las infraestructuras locales, las áreas comerciales y un resumen de tráfico promedio en el área.
Comienza… 
[bookmark: _kjnitogvme8s]Público objetivo
El sector de la hostelería y la restauración es sumamente competitivo, lo que hace indispensable localizar un nicho estratégico rentable. Es necesario tener claro a quién diriges tu oferta y a quiénes atraerás hasta tu restaurante, así como describir quién será tu cliente habitual. Traza bien el contorno de tu público objetivo y cómo se posiciona dentro del sector de la restauración en general. Utiliza datos demográficos, comportamientos de los clientes, etc.
Comienza… 
[bookmark: _nvhhtsh7x7b2]Análisis de la ubicación del negocio
La ubicación de un restaurante será determinante para su adecuado funcionamiento y determinará gran parte del negocio. Explica por qué elegiste un lugar concreto. Para la elección de una ubicación debes tener en cuenta el crecimiento de la economía local, los eventos que se desarrollan en esa ciudad y la frecuencia con la que ocurren, así como las infraestructuras que se ubican cerca de tu negocio, como medios de transporte, accesos, otros negocios, etc. Debes tener en cuenta que el público objetivo está relacionado con la ubicación del local. Parece arriesgado, por ejemplo, poner en marcha un restaurante gourmet en una zona con necesidades de regeneración urbana. Los inversores miran mucho este aspecto.
Comienza…  
[bookmark: _mekeve590ujj]Análisis de la competencia
No olvides conocer a tu competencia. Y debes demostrar cuánto la conoces. Lo primero es saber qué otros negocios existen en la zona propuesta. Hay explicar el panorama competitivo, señalando qué tipo de negocios son y qué aspectos compites con ellos. Los inversores querrán comprender los asuntos más específicos de tu concepto que te darán una ventaja competitiva. Puedes valerte de esta matriz para analizar a tu competencia: 






	
	Sillas
	Comidas
	Precio
	Horas
	Notas

	Tu Restaurante
	60
	Almuerzo & Cena
	**
	12:00 pm - 12:00 am
	Bar & Cocina

	Restaurante vecino 1
	30
	Desayuno &
Almuerzo
	***
	6:30 am - 2:30 pm
	Menú anticuado

	Restaurante vecino 2
	40
	3 comidas / día
	*
	7:00 am - 9:00 pm
	Edificio antiguo / sin estacionamiento / servicio lento



[bookmark: _xvr306cufm3]Comienza… 



[bookmark: _5yvgd12h4qdq]Plan de marketing
El plan de marketing es la estrategia y técnicas de venta que aplicarás para mejorar el funcionamiento operativo de tu restaurante y obtener más ingresos. Aquí deberás explicar cuáles van a ser tus guías para obtener ingresos por tu actividad comercial. Quizá sea la publicidad y las redes sociales, estrategias de fidelización, bases de datos, etc.
Comienza… 
[bookmark: _vqhl5p65idp1]Base de datos de clientes
Las bases de datos, bien utilizadas, siempre son una fuente de ingresos. Ahora bien, debes plantearte cómo recopilarás direcciones de correo electrónico de los clientes y cómo conocerás su comportamiento en el restaurante, como el ticket promedio y la frecuencia de las visitas. Una vez tengas una buena base de datos de clientes existente, debes plantear cómo la usarás y que beneficios esperas obtener de ella. 
Comienza…   
[bookmark: _lp4tjfq62anz]Acciones de fidelización
Hay estudios que afirman que es más fácil fidelizar a un cliente que ganar uno nuevo. Asimismo, se afirma que los clientes fidelizados gastan hasta un 39% más de lo habitual. ¿Crearás un programa de fidelización con incentivos para tus clientes?
Comienza … 
[bookmark: _116ilotx5knt]Responsabilidad Social Corporativa
El compromiso con la comunidad debe constituir una parte integral de plan de marketing, especialmente si es un nuevo restaurante con una nueva marca. Según los estudios, el 72% de los consumidores recomendaría un negocio que contribuye con la mejora de su entorno. Establecer un acuerdo con una organización sin ánimo de lucro que puede aumentar la presencia de tu negocio en la zona, obtener presencia en los medios de comunicación y mejorar tu reputación corporitva. 
Comienza …  

[bookmark: _xsbbb2ujiibx]Relaciones públicas
Para llegar hasta tu público objetivo, deberás ponerte delante de ellos. Debes ser capaz de resaltar tu estrategia de relaciones públicas, saber cómo penetrar en los medios de comunicación o crear un manifiesto.
Comienza … 



[bookmark: _i1l7m15fyh10]Publicidad y Social Media
No puedes trabajar dándole la espalda a las redes sociales. La publicidad y el entorno digital es fundamental para que tu negocio arranque. Si conectas con tu público a través de las redes, podrás mejorar la extensión de tu marca. Especifica tu plan para cada una de las redes sociales, construye una comunidad digital. 
Comienza …  































[bookmark: _a0jqkdjf8jr0]


[bookmark: _8jk02muayer5]Plan de operaciones
Aquí es necesario relatar cómo funcionará el restaurante cuando ya esté operativo. 
Recursos Humanos y capacitación
Los recursos humanos son fundamentales. Recuerda que no podrás hacerlo todo tú. ¿Qué funciones necesitarás y cuántas personas esperas oara cubrirlos? ¿Cuánto te costará remunerar a cada una de esas personas? ¿Sabes cuál será tu plan de reclutamiento de personal y cuáles son los criterios de contratación para cada puesto? 

Aquí hay una lista rápida de cosas a considerar: 
● Procedimientos de reclutamiento
● Preguntas de entrevista
● Formulario de solicitud
● Descripciones de trabajo
● Procedimientos de inducción
● Manual del empleado
● Procedimientos salariales
● Recibos de pago
● Horarios
● Avisos y procedimientos de salud y seguridad ocupacional 
Comienza … 

Procedimientos de servicios y atención al cliente
¿Cómo esperas proporcionar una experiencia favorable y consistente a tu clientela? ¿Cuáles son los valores, las políticas y los procedimientos específicos del servicio que implementarás y cómo se aplicarán o alentarán? 
Comienza … 
[bookmark: _f2xgyv7rvsh6]Plan de proveedores
¿Cómo harás el seguimiento de las ventas y el inventario, cómo gestionarás la mano de obra y controlarás el efectivo? ¿Cómo vas a procesar las tarjetas de crédito y qué software de restaurante usarás? ¿De qué proveedores comprarás tu materia prima? Si corresponde, incluye un análisis de costos de varios proveedores de alimentos o varias opciones de tecnología.
Comienza …  





[bookmark: _v0t2clrd8an2]Análisis Financiero y Plan de Crecimiento
[bookmark: _i6t7sf54u1aw][bookmark: _GoBack]El análisis financiero suele ser una de las partes finales de un plan de negocios. Los inversionistas esperan ver un desglose de cómo planeas gastar su inversión en el primer año y una comparación de los costos previstos y los ingresos previstos. Hay algunos elementos importantes que debes asegurarte de incluir en esta sección:

Plan de inversión
Aquí explicas la inversión inicial que esperas recibir y cómo planeas gastar esa inversión durante el primer año. Esto generalmente incluirá equipo de cocina, suministros generales, muebles, nómina, honorarios legales, marketing y un poco de capital de trabajo.
Comienza … 

[bookmark: _a1cknf6v2l21]Proyección de balanceo
[bookmark: _nll06t7q2j1j]El plan de negocios se crea mucho antes de que el restaurante se abra realmente, por lo que las creaciones de estas proyecciones requerirán que hagas una serie de suposiciones. Puedes hacer conjeturas sobre los diversos costos y elementos de venta incluidos en un PYG según el tamaño del restaurante, su mercado objetivo y el mercado existente en el área que has seleccionado para tu restaurante.
Comienza …  

[bookmark: _1qjl24hf2581][bookmark: _1btzy75qrnvc]Analisis de punto de equilibrio 
Este es bastante sencillo. Los inversionistas querrán saber cuántos ingresos tendrás que aportar cada mes para llegar al punto de equilibrio una vez que todos los costos indirectos y operativos se tengan en cuenta en la ecuación. Siempre habrá algunos costos variables, así que anota los que tú esperas en tu análisis.
Comienza … 
[bookmark: _t6jt5mm6ugbi]Flujo de efectivo esperado
Tu flujo de caja dependerá de la frecuencia con que esperas comprar el inventario, el tamaño de tu personal y la nómina, y el cronograma de nómina. Una vez que tu restaurante esté en funcionamiento, algunos meses serán mejores que otros. El análisis de flujo de caja proyectado debería ayudar a los inversores a percibir que, en función de sus expectativas, tu restaurante podrá mantenerse incluso en los meses menos fructíferos sin requerir inversiones adicionales.
Comienza …
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