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Resumen 

El presente estudio tuvo como objetivo central proponer un plan de negocios 

para mejorar la satisfacción de la demanda del restaurante “El Warique 

Tumbesino’’ La Victoria – Lima 2020. La metodología se caracterizó por ser 

descriptivo – proyectiva y su diseño fue el no experimental, además su población 

estuvo integrada por 14,324 habitantes que oscilan entre los 18 y 69 años de 

edad y su muestra estuvo compuesta por los habitantes de la urbanización Santa 

Catalina, específicamente a 130 personas. Con respecto a la técnica que se 

utilizó fue la encuesta y el análisis documental mientras que los instrumentos 

fueron el cuestionario y la guía de análisis documental. Entre los principales 

resultados se obtuvo que la propuesta de un plan de negocio se verá reflejado en 

el crecimiento de la demanda porque se les ofrecerá un servicio de calidad, 

además se evidenció que, en cuanto a la satisfacción donde se muestra que de 

forma general se ha obtenido que el 33% estuvo de acuerdo con las preguntas 

realizadas mientras un 28% dijo estar en desacuerdo con lo planteado en el 

cuestionario y otro 28% se veía indiferente frente a lo cuestionado. Concluyendo 

que, El análisis económico financiero para conocer la viabilidad del plan de 

negocios de mejorar la satisfacción de la demanda del restaurante “El Warique 

Tumbesino’’ La Victoria – Lima 2020, para realizar este análisis fue necesario 

verificar y detallar los pasos a seguir de manera eficiente con la finalidad de 

realizar un buen análisis económico financiero para la empresa con el fin de 

mejorar sus resultados encada periodo. 

Palabras claves: plan de negocio, satisfacción y demanda 
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Abstract  

The main objective of this study was to propose a business plan to improve 

the satisfaction of the demand for the restaurant "El Warique Tumbesino" La 

Victoria - Lima 2020. The methodology was characterized by being descriptive - 

projective and its design was non-experimental, In addition, its population was 

made up of 14,324 inhabitants ranging between 18 and 69 years of age and its 

sample was made up of the inhabitants of the Sant a Catalina urbanization, 

specifically 130 people. Regarding the technique that was used, it was the survey 

and the documentary analysis, while the instruments were the questionnaire and 

the document analysis guide. Among the main results, it was obtained that the 

proposal of a business plan will be reflected in the growth of demand because they 

will be offered a quality service, it was also evidenced that, in terms of satisfaction, 

where it is shown that in general it is has obtained that 33% agreed with the 

questions asked while 28% said they disagreed with what was raised in the 

questionnaire and another 28% seemed indifferent to what was questioned. 

Concluding that, The financial economic analysis to know the viability of the 

business plan will improve the satisfaction of the demand of the restaurant “El 

Warique Tumbesino '' La Victoria - Lima 2020, to carry out this analysis it was 

necessary to verify and detail the steps to be followed by efficient way in order to 

carry out a good financial economic analysis for the company in order to improve 

its results each period. 

Keywords: business plan, satisfaction and demand 
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I. INTRODUCCIÓN 

 
1.1 Realidad problemática  

A nivel internacional, Martínez, Gallardo, & Iza (2019), en Ecuador los 

negocios de restaurants que suelen dedicarse a la comercialización de carnes 

hecho a la parrilla han tenido un crecimiento muy notorio durante los años últimos, 

puesto que, la proteína es considerado como uno de los elementos primarios en 

la vida de los individuos. Por tal razón que para que se oferte un nuevo servicio y 

novedoso que logrará permitir a los comensales disfrutar de una opción nueva de 

restaurante de asados con una cuantiosa diversidad de acompañantes y carnes, 

en lo que respecta a la ciudad de Guayaquil, considerándose relevante que la 

compañía realice un plan de negocio, siendo de utilidad como guía y en el cual se 

hallarán las consideraciones necesarias en razón de financiamiento, como de 

viabilidad y administración, todo aquello con la finalidad de un apropiado 

funcionamiento de la compañía en la que se integra y se les brinda relevancia a 

cada una de las partes interesadas desde la parte gerencial hasta los 

comensales.  

Sánchez (2019), los clientes satisfechos vuelven a consumir y comunican a 

otros sus experiencias positivas con el servicio y atención. Lo contrario de los 

clientes insatisfechos, su reacción es diferente se van con la competencia y hacen 

comentarios desagradables ante otras personas acerca de la empresa. Si la 

empresa buscara una alternativa para mejorar estos aspectos que provocan la 

insatisfacción de los clientes, lograría posicionarse ante la competencia local; 

creando una fidelidad con sus clientes y al mismo tiempo atraería a nuevos. 

También manifiesta que, la opinión de los clientes es muy importante para este 

tipo de negocios porque finalmente, ellos deciden si el servicio de un restaurante 

cumple con sus expectativas y los satisface; de no ser así simplemente no acuden 

al lugar. 

Monroy y Urcádiz (2018), menciona que es de suma importancia señalar que 

únicamente dentro del rubro de servicios en la Ciudad de México, el rubro de los 

restaurantes suele concentrarse en un aproximado de la cuarta parte de las 

unidades monetarias que se dedican a ofrecer préstamos de servicios privados no 

financieros; casi una quinta parte del empleo; más de la décima parte de la 
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producción bruta total y del consumo intermedio y el 7.9% del valor agregado 

censal bruto. La satisfacción de los clientes se halla influenciada de un modo 

importante por el análisis que se hace del servicio o ya sea del producto. Para los 

servicios que brinda los restaurantes, las particularidades más significativas 

pueden ser: los trabajadores que se dedican a la atención, los horarios, la 

infraestructura, el mobiliario, la diversidad de platos, la sazón de los respectivos 

platillos, el escenario del restaurante, los tiempos en que se prestarán los 

servicios.  

Agila, Vizueta, y Tello (2018), el apoyo de los planes de negocios en el 

desarrollo y futuro crecimiento de las empresas es un tema siempre relevante. 

Representando una alternativa factible para que se alcance las metas superiores 

en lo que concierne el crecimiento y desarrollo de las organizaciones, igual 

manera, es de gran relevancia que se señale para cada empresa que es 

necesario una particularidad inicial partiendo desde sus fortalezas y debilidades, 

en un segundo lugar se considera también necesario que se recopile todos los 

datos contables de la empresa para los flujos de caja así como los indicadores 

financieros para de forma terminante exponer el éxito que pueda tener cualquier 

plan de negocios haciendo uso de dicha metodología. 

Duran (2017), hace mención que, el implemento del sistema de aplicación 

IATS hará posible que se optimice la satisfacción de los comensales. La calidad 

del servicio de los restaurantes que brinda especialidades es una de las variables 

principales para que se alcance el éxito organizacional, por lo que, su 

optimización incumbe analizar y también tener conocimiento del nivel de 

satisfacción que aprecia los comensales; de modo que, es muy necesario que se 

mida las percepciones y expectativas con relación a los componentes que lo 

integran, teniendo en cuenta cada una de las particularidades del contexto.  

A nivel nacional, Luz (2019), alude que en Perú que no ha coexistido datos 

cuantitativos con el avance de los años sobre aquello que los clientes esperan 

recibir cuando anhelan conseguir algún beneficio, siendo este producto o 

beneficio. De modo que hasta el momento lo que suele hacerse tenerse datos de 

un modo interno y trazándose propósito en relación aquello, siendo en muchas 

ocasiones los mismos clientes encuestados y no averiguar lo que verdaderamente 



 

12 
 

se desea de una manera completa o las tendencias en satisfacciones vigentes de 

una manera anual. A nivel mundial existe una métrica significante y se enfocan en 

aquello para aumentar su presupuesto en cada una de las cosas que permite 

beneficiar a los clientes y obtener sus respectivas preferencias, ya que, posee un 

apropiado servicio impactando de una manera directa a las ventas.  

Soria (2019), manifiesta que cada vez las personas en este caso las de Perú 

suelen optar por comer en un excelente restaurante de comida que pertenece al 

país y los extranjeros viajan a destinos atraídos por los platos exquisitos que 

pertenecen a la región; es por eso que se determina que la gastronomía ha ido 

convirtiéndose en un negocio tanto atractivo como también rentable. Un plan de 

negocio proporcionará la oportunidad laboral a los habitantes y, asimismo, una 

alimentación de calidad en relación a los bolsillos de cada una de los individuos 

con un precio accesible, permitiendo de este modo ventas mayores y capacidad 

de negociación ante la competencia.  

Pumachagua (2018), conforme ha ido avanzando los años la prestación de 

los servicios hace posible que se generen perspectivas en los comensales 

mediante la necesidad, en la actualidad los clientes se han vuelto mucho más 

exigentes. Por lo cual en la industria de los restaurantes se encuentran obligados 

a brindar un producto optimo o servicio, puesto que, es una exigencia para que 

logre que los usuarios se hallen satisfechos con los productos o servicios que 

ofrecen y conseguir así la fidelización.  

Rodríguez (2019), admite que el mercado de productos de consumo y el de 

los alimentos sufre muchos cambios no solo por los adelantos de la ciencia, que 

permite nuevos instrumentos o tecnología para el procesamiento de alimentos, 

sino también sufre cambios a través de la creación de nuevos productos utilizando 

las técnicas o insumos alimentarios de los ya conocidos, y que este producto de 

invención ingrese al mercado y sea comercializado. Un plan de negocios pretende 

establecer un análisis no solo del sector sino sobre todo del mercado. 

A nivel local, la investigación se realiza en el distrito de La Victoria, Lima, con 

la finalidad de desarrollar un plan de negocios para la implementación de un 

restaurante de comida tradicional del departamento de Tumbes, teniendo en 
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cuenta que existe un mercado potencial atractivo en la localidad que ofrece la 

posibilidad de desarrollar un emprendimiento de dicha naturaleza.  

De esta manera, el segmento al cual está enfocado el plan de negocio es la 

urbanización Santa Catalina, Distrito de la Victoria, un mercado atractivo para 

diferentes rubros de actividad comercial, sobre todo el gastronómico. En dicho 

distrito, la mayoría de las tiendas y proveedores de alimentos se encuentran en 

parques industriales, cerca de las afueras de la ciudad, donde es difícil comprar 

un almuerzo rápido cerca. Además, el clima puede ser extremo con temperaturas 

muy bajas en invierno y de intenso calor y radiación solar lo cual, aunque podría 

representar una restricción a la demanda por la dificultad para el cliente de salir a 

buscar un restaurante, aun así, debido a la necesidad de alimento salen a 

buscarlo. 

En la presente investigación, se ha enfocado en los trabajadores de nivel 

administrativos y funcionarios con capacidad de pago, los mismos que pertenecen 

a las empresas cercanas a nuestra zona de influencia, los cuales están 

dispuestos a un mejor servicio, a un mejor producto, todo ello siempre y cuando 

esté dentro de los parámetros óptimos de calidad.  

Esto es debido a que de acuerdo a la evaluación realizada no existe un 

establecimiento diferenciado o en todo caso que este dirigido a un segmento 

medio alto, ya que en esta zona hay restaurantes dirigidos al sector C y D, de allí 

nace nuestra propuesta la cual estará enfocada en una atención de excelencia, 

con productos de calidad, todo ello en un ambiente agradable y confortable. Ante 

todo, esto se plantea el siguiente problema de investigación. 

1.2 Antecedentes de investigación 

A nivel internacional 

Donis, Paniagua, y Tobar (2019), su propósito fue diseñar un plan de 

negocio para la creación de una empresa de comida rápida con la finalidad 

aprovechar el turismo en la ciudad de Chalchuapa. La metodología se basó tanto 

en el tipo descriptiva, se contó con una muestra conformada por una totalidad de 

183 personas entre turistas y habitantes, a los cuales se les empleo un 

cuestionario. Se concluyó que, para conseguir el éxito del rubro de comida rápida 
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se considera relevante que se cuente con un plan de negocios, mejor dicho, el 

plan que cualquier organización necesita para conseguir generar tanto ingresos 

como también obtener respectivos beneficios, asimismo, es quien determina que 

servicios o productos se lograrán o producirán y todas esas opciones a 

implementarse para su venta.  

Monrroy (2019), cuyo objetivo fue, definir los componentes de la satisfacción 

del cliente. En tanto la metodología utilizada fue cuantitativa, también fue 

descriptiva de diseño no experimental, asimismo, se contó con una muestra de 

250 clientes a quienes se les aplicó un cuestionario. Lográndose obtener que, 

componente como la competencia en el mercado hoy en día, suele ser cada vez 

mucho más fuerte, y los servicios y los productos suelen ser más variados, por lo 

tanto, los usuarios cada vez suelen ser mucho más exigentes. Estos no buscan 

únicamente precio y calidad, sino que además buscan que el servicio brindado 

sea el mejor. Concluyéndose que, es de relevancia evitarse que los consumidores 

reciban una mala atención, puesto que, puede ocasionar que los comensales ya 

no vuelvan a regresar. Es general buscar maneras que cooperen a que los 

clientes reciban un apropiado servicio y de ese modo conseguir su fidelización, un 

adecuado canal de voz a voz entre los comensales, y una diferenciación en el 

mercado entre sus competidores. 

Granados y Vanegas (2019), tuvo como objetivo principal elaborar un plan 

de negocio para crear un restaurante campestre, donde tanto la oferta 

gastronómica como la temática ambiental se encontrarán relacionadas a la región. 

El estudio fue mixto, y se hizo uso de herramientas como revisión de documentos, 

observaciones directas, registro de las historias de vida, análisis de experiencias 

personas. Lográndose obtener a través de dichos instrumentos que, el diseño de 

dicho plan será de utilidad como guía para llevar a cabo el proyecto, brindándose 

las nociones claves para que determine el plan de acción e la apertura del 

negocio. Concluyéndose que, el éxito de un negocio se basa en el buen servicio 

que se brinda a los clientes y a la satisfacción de los mismos, puesto que, a través 

de aquello se cautiva y se logra fidelizar a los clientes.  

Oleas (2019), cuyo objetivo fue determinar un plan de acción que tenga 

relación con las estrategias administrativas y mecanismos de la cadena de 
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suministro para conseguir una ventaja competitiva sólida. El estudio fue 

cuantitativo, asimismo, fue descriptiva, y se logró contar con 234 personas como 

muestra del estudio, a quienes se les aplico un cuestionario como instrumento 

para obtener la información necesaria. Los hallazgos encontrados fueron que, las 

organizaciones de bebidas y alimentos va a encontrarse latentes en los negocios 

que diariamente siguen incrementándose innovadoras ideas y servicios con la 

finalidad de acoplarse a tendencias nuevas de los clientes. Finalmente se 

concluyó que, los proyectos de plan de negocios que en la actualidad se deben de 

centrar en aplicarse métodos que involucren los diferentes aspectos ambientales, 

sociales y económicos, puesto que, conjugando con dichos componentes se 

puede hallar el compromiso social y cultura empresarial para que las 

organizaciones sean sustentables en el tiempo.   

Zárraga, Molina y Coronado (2018), tuvo como propósito analizar las 

relaciones causales entre los elementos del patrón de un servicio de restaurante, 

en este caso la eficiencia del servicio como del personal, la satisfacción y la 

calidad de servicio. Para la investigación se hizo uso de procesos estadísticos 

como es el análisis factorial confirmatorio y el patrón de ecuaciones ordenados. 

Entre los resultados se determinó que es necesario que se fomente el trabajo de 

la industria de restaurante en relación a la calidad en los servicios trabajando de 

una manera paralela la eficiencia personal y de servicio para producir la 

satisfacción en los comensales. Concluyéndose que, es necesario que se genere 

estrategias centradas en las variables en estudio que impacten en aspectos que 

los usuarios los logren percibir.  

A nivel nacional  

Gaona (2020), manifiesta que el objetivo es analizar la viabilidad económica, 

financiera para la creación de un restaurante temático deportivo. El estudio fue 

descriptivo no experimental, y para la obtención de información se utilizó una 

encuesta la cual fue aplicada a las 383 personas que fueron la muestra de la 

investigación. Entre los resultados se determinó que, evaluando la demanda 

objetiva o actual, se consigue que de manera anual se cuenta con un aprox. De 

863003 comensales, los cuales se encuentran dispuestos a frecuentar el 

restaurante, pero como sería un negocio nuevo, con una oferta gastronómica y 
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caracterización distinta a la del mercado, se ingresará con un 15% de 

participación, contándose, así como con una demanda de 12900 comensales al 

año, con 1075 al mes y con 36 diarios. Concluyéndose que, el diseño del plan 

hizo posible que se identifique una oportunidad verdadera de negocio por medio 

del estudio de mercado, para de este modo tener conocimiento de que se cuenta 

con una competencia fuerte, además de directa e indirecta.  

Asmad y Vasquez (2019), tiene como propósito medir el nivel de satisfacción 

de los clientes que acuden al restaurant turístico El Sombrero de Trujillo, año 

2017. La metodología es cuantitativa, asimismo es no experimental y su diseño es 

descriptivo y cuenta con una muestra de 218 comensales. Se aplicó una encuesta 

a la muestra para obtenerse datos relevantes, lográndose obtener resultados 

como que el nivel de satisfacción de las personas que suelen frecuentar el 

restaurante es de un nivel regular representándose con un porcentaje del 74%, 

acerca del análisis que se realizó de las dimensiones del nivel de satisfacción de 

los clientes se halló que, se encuentra en un nivel alto destacando de esta 

manera la dimensión de la empatía con un 54%, con respecto a la capacidad de 

respuesta se obtuvo un 66% y un bajo nivel en la de elementos tangibles con un 

27% 

Lozada (2019), implementar la estrategia de marketing de servicios para 

mejorar la satisfacción de los clientes del Restaurant El Lambayecano. La 

investigación desarrollo una metodología descriptiva, así como un diseño pre 

experimental transversal y tuvo un nivel de fiabilidad del 95%, asimismo, contó 

con una población conformada por 200 comensales mensuales del restaurante, 

donde se determinó una muestra conformada por 54 comensales. Concluyendo 

que al implementarse las estrategias de marketing de servicios si contribuirá a 

mejorar la satisfacción de los clientes, puesto que, un 63% de los comensales con 

una satisfacción de regular se minimizó a un 48.1% haciendo posible un 

incremento porcentual de los comensales que poseían un alto nivel de 

satisfacción, puesto que, de un 20.4% se logró incrementar a un 35.2%. 

Calvo y Landa (2019), el objetivo de la tesis es medir la satisfacción del 

cliente, mediante la evaluación de la calidad de servicio prestado en el restaurante 

Tao Piura. Con respecto a la evaluación y percepción con relación a los 
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procedimientos que se realizan y en base aquello optimizar e idear un óptimo 

servicio. Su población estuvo constituida por clientes de edades entre 18 y 75 

años de edad de los cuales fue una cantidad de 224 elementos, a los se logró 

acceder a través de un muestreo probabilístico sistemático. Para la recolección de 

datos se hizo uso de la encuesta la cual fue aplicada a los clientes. Entre los 

resultados se obtuvo que la coexistencia de pequeñas brechas entre la 

expectativas y percepción de los clientes, con relación a las dimensiones de la 

calidad de servicio, asimismo, en conjunto con demás evaluaciones estadísticas, 

logrando concluir que los comensales se encuentran llanamente satisfechos con 

el servicio que se les brinda.  

Limo (2019), tuvo como objetivo general determinar la satisfacción que 

percibe el consumidor con respecto a los productos y el servicio brindado por 

Coffee Art. Para que se logre dicho propósito se consideró necesario aplicar un 

cuestionario que se encuentre enfocado en las dimensiones del modelo ECSI, en 

tanto su metodología se determinó por ser cuantitativo y también transversal, de 

igual manera se contó con una muestra integrada por 170 consumidores. Entre 

los principales hallazgos se obtuvo que, un 97% de los encuestados se 

encuentran de acuerdo que punto de venta cuenta con un ambiente en el cual se 

es posible conversar con amistades ya que es un lugar acogedor, además es 

cálido y sienten seguridad. Concluyendo que, los comensales poseen una 

intención de regresar a adquirir los productos de Coffe Art, por el hecho de que se 

lograron cumplir con las perspectivas, la satisfacción y la buena calidad a favor de 

los productos adquiridos.  

A nivel local 

Chileno y Prado (2019), el objetivo es determinar el nivel satisfacción de los 

clientes del restaurante Señor de Muruhuay. El método fue cuantitativo, para lo 

que respecta la recaudación de datos se consideró necesario aplicar un 

cuestionario. Entre los resultados se determinó que las 4 dimensiones inciden de 

una manera notable en lo que refiere la satisfacción de los consumidores. El 

administrador del restaurante es necesario que se enfoque en fortalecer 4 

elementos que se mencionan a continuación: ambiente, calidad de atención y la 

amabilidad. En tanto el factor de infraestructura no resulto ser de gran 
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significancia al momento de calcular la satisfacción de los comensales. Entre el 

principal resultado que se obtuvo fue que, los comensales sienten que no están 

determinando lo justo por los servicios que reciben. Concluyéndose por último 

que, las organizaciones comerciales minoristas no se han detenido en la carrera 

de implementar programas de satisfacción hacia los clientes, buscando que los 

usuarios sean leales a la empresa con los servicios o productos que se le brindan.  

Saldaña (2017), diseñar un plan de negocio para empresa en marcha de 

deportes extremos para la atención de la demanda en el restaurant “Carmencita”, 

Callanca. El estudio determinó una población conformada por 219,016 personas y 

en tanto su muestra se conformó por 383 que se encuentran entre los rangos de 

edades de 20 a 34 años. Con respecto al instrumento que se hizo uso para la 

recaudación de información fue el cuestionario. Entre los resultados obtenidos 

fueron que la demanda de deportes extremos generado a la progresiva demanda 

juvenil en el restaurante utilizando la extensa infraestructura que tiene y la 

aprobación por el lado de los jóvenes para que vivan experiencias extremas. Se 

concluyó que, es necesario que se evalúe el presente plan de negocio para una 

línea de negocio produciendo ingresos y de este modo se varían los servicios por 

el lado del negocio, tomando en cuenta que posee comensales fidelizados, 

incremento de demanda en edades juveniles.  

Paul, Agustín, y Lucero (2018), tuvo como objetivo elaborar un plan de 

negocio para el restaurante Doña Julia. El método fue cuantitativo, asimismo, fue 

descriptivo, y de diseño no experimental, en lo que concierne la recaudación de 

datos se hizo uso de un cuestionario, el mismo que se aplicó a la muestra de la 

investigación. Entre los principales hallazgo se logró determinar que, según a los 

instrumentos usados en el plan de negocio, pudo identificarse que uno de las 

dificultades más principales dentro de la empresa es la rotación y para que se 

disminuya el porcentaje de esta, se proyectan las medidas siguientes: a) 

programas de motivación intrínseca, b) elaborar una cultura organizacional en 

Doña Julia, c) sistema de comisiones, y extrínseca para los empleados y d) 

proyectar una línea de carrera para los empleados que más destacan. Se 

concluyó que, se debe de implementar un plan de negocio en el local, asimismo 

es necesario que se supervise que la estandarización de los procedimientos se 
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realice de un modo eficiente, así como se encuentra estipulado en los manuales 

como en el plan de negocios.  

Neyra, Oviedo, Ramos, y Tapia (2019), plantearon como objetivo diseñar un 

plan de negocio. El método fue descriptivo, de igual manera, se consideró 

apropiado realizar tres encuestas a la muestra que estuvo integrada por 1643 

clientes. Con respecto a los resultados se obtuvo que, los turistas en un 64.73% 

seleccionan la comida peruana, un 54.49% se mostró de mucho interés en lo que 

refiere el concepto y un 35.37% manifestó estar interesado. Asimismo, 85.51% 

indicaron que les gustaría que cuenten con experiencias y en tanto un 43% indicó 

que le gustaría clases referido a cocina. Un 90.16% de los turistas nacionales 

indicó que si les agradaría llevar a cabo actividades y un 45.78% manifestó que 

les gustaría que fuera cocina de clase participativa, mientras que un 39.43% 

manifestó que visitarían al restaurant por lo menos una vez al mes. Concluyendo 

que, en la propuesta del plan se logra evidenciar que se cumple con cada uno de 

los objetivos trazados y que además sería rentable el proyecto.  

Gómez y Ruiz (2019), la aproximación de la investigación se realiza a través 

de un estudio de caso a un restaurante ubicado en el distrito de Breña. En el 

estudio se hizo uso de un modelo Servperf con la finalidad de establecer que 

dimensión, de 5 que la integran: capacidad de respuesta, elementos tangibles, 

seguridad, fiabilidad y empatía es la que mayor implicancia suele presentar en el 

grado de satisfacción de los comensales, mejor dicho, que, es lo más valorado. 

De este modo, se logró como resultados que, para la empresa objeto de estudio, 

si bien las 5 dimensiones suelen presentar una correlación entre ellas, la de 

seguridad es la que posee mayor representatividad con relación a las otras. Por 

último, después de diagnosticar el grado de gestión de la calidad de la empresa y 

como consecuencia del estudio, se lograron plantear las respectivas propuestas 

con la finalidad de mejoras para aumentar el nivel de satisfacción de los clientes.  

1.3 Teorías relacionadas al tema 

1.3.1 Plan de negocios  

1.3.1.1 Definición 

El plan de negocio se le define como un instrumento guía que hace posible 

que se identifique la posibilidad técnica económica social y también ambiental 
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sobre una idea negocio, el argumento debe de explicarse de una manera directa y 

clara, el estudio de las unidades externas e internas que hacen atractiva la 

realización del proyecto corporativo, así como las técnicas y el patrón del negocio 

que se debe ejecutar para conseguir tanto el desarrollo de la empresa futura y la 

supervivencia (Chavez, Quevedo, & Rivero, 2016) 

Se determina que un plan de negocio es más que un informe en el cual se 

presenta de una manera específica los datos directamente vinculados con la 

empresa. Dicho documento logra adoptar diferentes maneras: existen los 

detallados y los extensos, así como los breves y concisos. Incluso, no coexiste 

algún modelo en específico, cada individuo debe de diseñar su propio plan de 

negocios, no únicamente en sentido de colocar de manera escrita sus 

pensamientos, sino de plasmar hasta donde desea llegar. Entonces, el plan de 

negocio hace referencia a la carta de presentación de la organización o la idea de 

negocio. Para redactarse un plan se considera indispensable que se cuente con la 

disposición de tiempos, ocasionado por su trabajo arduo. Estos periodos deben 

comprenderse como una las más primeras y más relevantes inversiones en la 

empresa nueva que ya se encuentra constituida. Incluso, la empresa surge en el 

instante que se representa de manera escrita la idea de negocios del empresario 

futuro. (Laos, 2017) 

Prieto (2017), manifiesta que el plan de negocio suele elaborarse al describir 

de una manera detalla la idea y estimándose las contestaciones planteadas en las 

anteriores fases, el plan de negocio no es solamente de utilidad para que se logre 

financiamiento frente a distintas instituciones o ayuda por el lado de las 

incubadoras de organizaciones, sino compone un escrito de suma importancia y 

valioso para cualquier emprendedor. De cierto modo los planes de negocios 

proyectan la imagen de la compañía y evidencia como será desarrollado cada una 

de sus actividades una vez que se haya constituido.  

Mejor dicho, detalla el funcionamiento de la compañía y la configuración a un 

corto, mediano y largo plazo de este modo, los planes de negocios fungen como 

el fundamento y base que origina a una compañía, como mapa con las rutas que 

debe de seguir la empresa para que logre su desarrollo y expanda dentro del 

mercado, dicho plan es apto de cambiarse a lo largo de los tiempos, generado por 



 

21 
 

los cambios que padecerá la empresa en el lapso de su ciclo de vida (Prieto, 

2017) 

Joanidis (2017), este concepto, que luego revisaremos nuevamente al hablar 

de los costos, es en realidad muy amplio y apunta a la concepción del negocio en 

su totalidad. Que algo sea marginal significa que para evaluar el negocio solo 

tendremos en cuenta aquello que se adicione por sobre el negocio actual. Si se 

trata de un proyecto completamente nuevo y que no está vinculado a nada 

preexistente, entonces el concepto de marginal deja de tener sentido, porque no 

hay nada a lo que nuestro nuevo proyecto se vaya a sumar.  

Sin embargo, para los casos en los que el nuevo negocio se incorpora a una 

estructura ya existente, aprovecha recursos ociosos de esa estructura o alguna 

capacidad, lo que tiene un impacto directo en los costos. Esto es al menos en 

principio, lo que implica que necesitamos hacer un análisis para entender qué 

sinergias se podrán generar de la implementación de la nueva idea en nuestra 

organización (Joanidis, 2017). 

1.3.1.2 Dimensiones de un plan de negocios  

a. Analizar la situación actual y definir la planificación estratégica. 

Amat, Bail, & Casanovas (2018), manifiesta que en esta dimensión se tiene 

en cuenta el análisis de la situación actual, mediante factores que pueden afectar 

manera positiva o negativa a la creación de un negocio, para ello, se tiene en 

cuenta lo siguiente:  

Análisis de factores externos.  

Análisis de factores internos 

Análisis FODA. 

b. Viabilidad de mercado para la creación de restaurantes 

Este se determina como el diagnostico, que se realiza sobre el éxito que 

este pudiera alcanzar o fracaso del proyecto. Es decir que para que un negocio 

funcione se requiere contar con una planificación que desde el principio señale el 

éxito. Este estudio es de vital importancia para conocer los beneficios deseaos del 
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proyecto y su mantenimiento en el tiempo (Marketing Gastronomico, 2018). Para 

realizar el análisis de viabilidad, se tiene que tomar en cuenta los estudios de: 

Según Amat, Bail, & Casanovas (2018), con la investigación del mercado se 

puede determinar que parte se satisface, si como los costos que tienen los 

productos que ofrecen y las técnicas de ventas que utilizan.  
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Análisis de la oferta  

Esta se conoce como el fin que se desea medir por medio del estudio de la 

oferta, así como definir y medir la cantidad y requerimientos en el que funciona el 

mercado, bien o servicio, la oferta, así como la demanda se exponen a un 

conjunto de elementos claves como lo son los precios del servicio o producto 

ofrecido. (Amat, Bail, & Casanovas, 2018). 

Análisis de la demanda  

Para Amat, Bail, y Casanovas (2018), las técnicas por los que se pueden 

establecer los requerimientos que desfavorecen el majo de un servicio adecuad, 

como resultado, su estudio contiene la demanda actual, así como también las 

predicciones de consumo, que se pueden ver, con respecto a lo expuesto 

anteriormente.  

 Demanda potencial esta se conoce como el conjunto de productos que las 

personas necesitan, con el fin de cubrir sus necesidades.  

Demanda insatisfecha: esta se conoce como la demanda de un bien o 

servicio, que no cumplió con lo esperado, pues no logro satisfacer a su cliente 

puesto que no cuentan con las ofertas esperadas, la demanda real se conoce 

como el número de artículos que los clientes tienen, determinada principalmente 

por el número de entrada que ofrece el poder de su compra. 

Análisis de Precio  

Este se conoce como el precio que posee los productos o servicios, el 

consumidor quiere que la desigualdad de los precios d ellos productos comprados 

se parezcan, puesto que, si su valor es bajo con respecto a los otros productos, 

se presume que su calidad no es buena.  

Estudio de mercado  

Amat, Bail, & Casanovas (2018), señalan que el estudio es conciso, debido a 

que sus agentes dan aportes acerca de los acuerdos de las técnicas comerciales 

del mercado, estructura de precios y os beneficios que este aporta. 

Mercado de Proveedores: se conocen como los que suministran los 

productos o servicios al proyecto, así como abastecer a la competencia.   
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Mercado de Competidores: se conocen como los que realizan y ofrecen las 

mismas acciones que el producto ofrece, así como asumir como competencia a 

los que no tienen el mismo rubro, sin embargo, realizan una actividad similar.  

Mercado de Distribuidores: se conocen como los que se emplean en una 

vía de ventas del producto o servicio del proyecto, estos pudieran estar laborando 

con la competencia. Las mismas que pueden ser minoritarias, mayoristas y las 

cadenas de distribución, entre otras.  

Mercado de Consumidores: Son los que demandan nuestro producto o 

servicios para satisfacer una necesidad. 

c. Viabilidad técnica  

Según Amat, Bail, & Casanovas (2018), en este estudio se perfecciona d la 

mejor forma los recursos que se usan con el fin de lograr el producto deseado, 

bien sea un producto o servicio. Cuyo objetivo es el de organizar y localizar 

pertinentemente el negocio, abastecerlo, tener buenos empleados, y organizar las 

actividades que se realizan continuamente del proyecto  

Tamaño muestra que el estudio de la capacidad que tiene un local es de 

gran importancia para determinar el grado de operatividad y el precio en la 

inversión, y que estas permitan conocer el valor del trabajo y las ganancias 

deseadas, muchos factores se integran para conocer esta capacidad: la demanda 

proyectada, la accesibilidad de la materia prima, la ubicación del proyecto, el 

costo de la maquinaria, entre otros. 

Localización esta determina que un lugar estratégico permitirá en gran 

escala lograr los objetivos planteados y obtener los resultados esperados, es decir 

la captación de una gran cantidad de clientes, siendo esto beneficioso para el 

loco.  

Macro Localización “es importante para que se cumpla con el proyecto, 

señalar el lugar donde se ofertan los productos o servicios del mismo”.  

Micro Localización esta investigación es importante y que se puede 

conocer el lugar en el que se encuentra el local en el que se llevara a cabo el 

proyecto. Es por esta razón que la micro localización se hace tomando en cuenta 

el tamaño de la planta de producción y las maquinarias.  
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Proceso de producción antes de comenzar con la producción se debe 

destacar los beneficios específicos del producto que se realizara, así como de las 

políticas de funcionalidad de los medios de transformación que ofrecen los 

servicios y productos planteados.  

Distribución de maquinaria y equipo en planta aquí en este pan de 

negocios se toma en cuenta la comercialización de la ropa, infraestructura y 

equipos que se usan en el proceso para lograr un beneficio (Amat, Bail, & 

Casanovas, 2018). 

d. Viabilidad legal y protocolos  

Para Amat, Bail, y Casanovas (2018), señalan que la investigación general y 

organizacional, es indispensable para establecer la organización administrativa de 

la compañía, tomando en cuenta los requisitos planteados según la ley para su 

ejecución. Es importante para conocer los requerimientos del personal y el marco 

legal de la organización, para ello se toma en cuenta:  

Constitución jurídica de la empresa a través de la legalización de un 

proyecto se puede saber si es viable o no, esto permite saber si alguna de las 

normativas impide la realización del negocio o limitar el cumplimiento de algunos 

requerimientos para que se ejecute.  

Organización de la empresa se basa en el uso de un método pertinente 

para alcanzar las normas propuestas, bien sean las metas de crear y 

comercializar los servicios y productos, que se realizan u ofrecidos como 

resultado del proyecto de inversión. Para esto se cuenta con:  

La organización formal esta se conoce como la delegación de funciones 

técnicas con el fin de alcanzar las metas, es importante para cada equipo, se 

necesita de alguien que se encargue de hacer el seguimiento.   

La estructura organizacional en esta se crea los métodos que cada quien 

desea hacer, puesto que cada empleado tiene una cuota de responsabilidad en 

los resultados. Estos juicios se ponen en práctica para determinar las distintas 

líneas de autoridad, comunicación, responsabilidad y funciones. 

Es necesario establecer una política de no contacto al momento de restar el 

servicio, está prohibido aceptar pedidos directos, así como atender en los 
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salones, es por ello que se requiere publicar las ofertar en un lugar visible, las 

boletas o facturas serán entregada virtualmente, si por algún motivo lo hace en 

físico estaría un incumpliendo con las políticas establecidas, de la misma manera 

si existe alguna inconformidad por parte dl cliente este debe hacerlo por las redes.  

Equipos de protección 

Los equipos de protección personal (EPP) para resguardar a los 

trabajadores, están conformados por: guantes, cofia, mascarillas, lentes de 

protección y delantal plástico. Los EPP de bioseguridad se emplean con relación 

al riesgo del trabajo que se realiza, estos deben ser un equipamiento diario por 

parte de la organización. Es necesario que estos implementos sean cambiados 

todos los días, que se use guantes no quiere decir que o se deban lavar las 

manos, así como el uso de desinsectación.  

Instalaciones y servicios 

Con respecto a los requisitos de operación se debe determinar el aforo en 

cada uno de los departamentos de la organización, (zona de despacho, cocina, 

almacenes, etc.), con el propósito de levar a cabo lo expuesto por la ley que es el 

distanciamiento social, de un metro de distancia entre personas y en cuanto a los 

proveedores y los trabajadores, a un mínimo de dos metros.  

Se deben señalar las áreas en las que se atenderán a los proveedores y a 

los consumidores. Es necesario que se dote de medidas de higiene como lo son 

jabón líquido, papel toalla y/o secador de manos y soluciones desinfectantes en 

los servicios higiénicos y áreas de proceso. Las áreas en los que se atenderán a 

los clientes deben tener una barrera. Como divisiones o pantallas, evitando así el 

contacto directo con el público.es necesario que haya ventilación en dichas áreas, 

restringiendo el número de personas en los ambientes como lo son ascensores, 

escaleras, comedores otros.    

e. Viabilidad económica - financiera  

Amat, Bail, y Casanovas (2018), señalan que el propósito de esta tarea es 

realizar esta información financiera ofreciendo los datos pertinentes del precio de 

la inversión, ingresos, egresos, utilidades del plan de inversión, balance 

requeridos, capital de trabajo, sueldos, amortizaciones, entre otros, con el 
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propósito de conocer a profundidad el movimiento eficaz y el precio de inversión 

que se realiza en el trabajo. Estos planes se llevan a cabo con el método de 

organización del plan de negocios, para estudiar si el plan es bueno o no.   

Inversión Amat, Bail, y Casanovas (2018), definen que los desembolsos que 

se hacen en el proyecto desde que se conoce la idea y los estudios necesarios 

desde la prevención hasta lo que se necesita del terreno, local, infraestructura, 

instalaciones, maquinarias, equipos, vehículos, capital de trabajo y otros, con el 

fin de tener el proyecto en condiciones de operación normal. 

El valor actual neto (VAN) esta es una guía económica que permita 

conocer la viabilidad del proyecto. Sin que se mida el movimiento de las próximas 

ganancias y salida. Si este proyecto nos ofrece una ganancia solida extremos al 

frente de un plan viable. (Amat, Bail, & Casanovas, 2018). 

La Tasa interna de retorno (TIR) esta se conoce como el nivel de 

ganancias o pérdidas que se tiene de una inversión en cuanto al capital que no se 

ha quitado del proyecto. (Amat, Bail, & Casanovas, 2018). 

Financiamiento: esta acción es importante puesto que so contamos con un 

financiamiento del proyecto hará posible incrementar sus beneficios y mejorar la 

rentabilidad, no obstante, si se tiene un mal financiamiento nos lleva directo a una 

liquidez fallida, baja rentabilidad. Entre las diferentes fuentes de financiamiento 

tenemos: 

Capital propio se conocen como los bienes que se tienen y los ahorros de 

los mismos dueños que aportan con el fin de iniciar con el negocio.  

Préstamo financiero este se logra con los préstamos otorgados por 

entidades financieras como lo son una caja, banco, cooperativa o empresa 

financiera. Estas aprueban el dinero según sea el total de inversión con relación a 

lo que muestra el proyecto. En las que se ofrecen garantías por parte de los 

deudores (Amat, Bail, & Casanovas, 2018) 

1.3.1.3 Modelo de comportamiento de los consumidores  

Kotler y Armstrong (2018), determinan que los clientes llegan a cuerdos para 

comprar para cada día, y estos acuerdos o decisiones son claves de marketing, 

un número elevado de las empresas investigan cuales son las decisiones de los 
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clientes para poder ofrecer un buen servicio y así poder dar respuestas de qué, 

dónde, cómo y cuánto compran, y cuándo y por qué lo hacen. Los mercadólogos 

suelen investigar las adquisiciones de los clientes y así manejar que compran, 

donde y que cantidad, aun cuando manejar esto de las compras no es fácil, ya 

que muchas veces los consumidores resguardan sus respuestas en su cerebro. 

Muchas veces los mismos clientes no saben con exactitud que variables influyen 

en sus compras. “La mente humana no trabaja de manera lineal”, afirma un 

experto en marketing.  

Protocolos y requisitos para la apertura de restaurantes  

Según el Ministerio de la Producción (2020), los locales, como primer 

requisito tiene que pedir un permiso para comenzar con sus labores antes los 

entes gubernamentales competentes a este tema, “realizar un proyecto de 

vigilancia, prevención y control de COVID-19 en el trabajo” siendo competencia 

del gerente el que viabilice los requerimientos para poner en práctica el protocolo.  

 Según los parámetros establecidos por la ley, todas las personas deben 

tener una distancia de al menos 2 metros entre el vendedor y el consumidor, este 

se conocerá como un riesgo medio entre la exhibición estos tendrán que pasar 

por la prueba de protocolo para descargar el COVID-19 antes de comenzar o irse 

de su lugar de trabajo.  

Es necesario que la asistencia de los empleados se aplique de forma digital 

con el fin de disminuir cualquier contacto, (tarjeteros, sistemas de reconocimiento 

facial, entre otros). La organización debe tener un protocolo, desinfectar cada 

departamento, superficies y vehículos usados para cualquier actividad, es 

necesario que se mantengan limpias las áreas de mayor contacto con las manos, 

(del personal o clientes) con la mayor frecuencia posible. 

Esterilizar las mesas en donde se realizan las actividades laborales, así 

como también los vehículos, contenedores en donde se realizan los repartos, con 

ciertos productos que cumplen la función de desinfectar, debiéndose hacer una 

vez en que se halla realizado la entrega, debe usarse recipientes de color rojo 

para que se eliminen los desechos peligrosos entre ellos mencionamos las 

mascarillas, pañuelos, guantes, servilletas, las mascarillas y cualquier otro 
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elemento que se considere contaminante. Además, dichos recipientes no se 

pueden manipular de manera directa con las manos.   

1.3.2.1. Teoría de satisfacer la demanda 

1.3.2.2. Definición 

“Muestra la cantidad de un bien que las clientelas están dispuestos a 

comprar en función de su precio; habiendo una gran relación entre el costo del 

mercado de un bien y la cantidad demandada del mismo” (Kotler & Armstrong, 

2015) 

La demanda es el número de bienes y servicios, que se necesitan para 

lograr la satisfacción de las necesidades que posee y el valor del mismo, la 

función primordial de la demanda es conocer y saber que fuerza afecta lo que 

requiere el mercado por un bien o servicio. De esta manera se plantea la 

posibilidad de participar el producto para la satisfacción que genera la demanda, 

esta que está en función de un número determinado de factores como: la 

necesidad real, precio, nivel de ingreso, etc., del bien o servicio, tomando en 

cuenta en su estudio la información de las fuente primaria, secundarias u 

indicadores de medición económica (Baca, 2015) 

Gregory (2016), manifiesta que “la demanda en aquella cantidad de un bien 

que los usuarios desean y que se les es posible adquirir, finalmente, la demanda 

que se logra de los distintos aportes o ya sea proposiciones, y que de una manera 

muy personal se sugiere es lo siguiente: “La demanda no es más que la cantidad 

de los servicios y/o demandas que los consumidores o ya sea los compradores se 

encuentran dispuestos a conseguir para lograr satisfacer sus anhelos o 

necesidades, y que cuentan con la capacidad de pagar para lograr realizar la 

negociación aun precio ya fijo y en un lugar ya especifico” 

1.3.2.3. Análisis estructural de la demanda. 

Tomando en cuenta las anteriores conceptualizaciones, se puede mencionar 

que la demanda evidencia una agrupación de parte que componen la misma, 

tales partes, se puede mencionar que con la cantidad de unidades que los 

usuarios quieren obtener o que ya en su momento han comprado, los 

consumidores, usuario o conocidos también como compradores, siendo empresas 
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o compañías, personas que logran específicos productos para que satisfagan sus 

deseos o requerimientos (Andrade, 2015) 

Las necesidades es la fase en donde los individuos estiman la carencia de 

ciertos componentes básicos, así como son la seguridad, la vestimenta, la 

alimentación, el sentido de pertenencia, la apreciación, mientras que, los deseos 

parten en anhelar teniendo la satisfacción para que se cubra dichos 

requerimientos sentido, dándose un claro ejemplo: una hamburguesa para 

satisfacer la necesidad de alimentarse, refiriéndose al anhelo que tenga el 

individuo, compañía o empresa, para que se cubra los anhelos o requerimientos 

(Andrade, 2015) 

En lo que concierne a la capacidad de pagos, los individuos, organización o 

empresa tiene los medios apropiados para conseguirlo, a un valor determinado, la 

palabra valor en terminaciones bancarias que poseen los servicios y bienes, al 

lugar o sitio determinado, siendo definido como el espacio virtual o ya sea 

especifico en el que los usuarios llevan a cabo o les es posible efectuar las 

compras. (Fischer & Espejo, 2015) 

1.3.2.4. Dimensiones de la demanda  

Perfiles de mercado: Según Baca (2015), mantiene que: “El perfil de 

mercado es una síntesis de las peculiaridades del mismo que contiene la 

información de la clientela y los competidores habituales; también poseen, la 

información frecuente sobre la economía y los modelos de comercio al por menor 

de un sector”. 

Tendencias del mercado: El autor Baca (2015), plantea que: “el estilo de 

mercado son las orientaciones corrientes oportunas en un tiempo determinado; 

así mismo, en la búsqueda de ideas se puede estudiar la posibilidad del marcador 

con relación al aumento de un servicio o modelo, ya que este conocimiento 

consentirá establecer las citadas, permitiéndole perfeccionar el diseño de 

productos y servicios tendencias presentes en función de las mismas”. (p.12) 

Participación en el mercado: En tal sentido, el lugar del mercado y su meta 

mantendrá un determinado número de ventas de un producto o servicio 

establecido; por lo que es; la participación dentro del mercado con relación al 
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ritmo de las ventas generales del competidor, tomas en consideración su 

volumen, el número de ventas, y el valor 39 monetario o porcentaje del mercado 

local. Su importancia se basa en saber la división del mercado y como es el 

porcentaje que desea lograr.  (Baca, 2015) 

Ingreso Promedio: La entrada promedio de las clientelas es un elemento 

fundamental de la demanda, a medida que acrecienta su ingreso, comienza a 

comprar casi todo, aun cuando si los precios no son cambiados.  (Baca, 2015) 

1.3.2.5. Ley de la demanda 

Fischer & Espejo (2015), el conjunto de una mercancía que los clientes se 

encuentran dispuestos a obtener transforma en una relación contraria los 

movimientos de los precios; es entonces que, suelen variar los precios, como por 

decir, si estos incrementan, sucederá que la demanda bajará y si es de manera 

contraria reducirá, incrementando la demanda.  

Tales mercaderías o ya sean mercancías se basan en: las agrupaciones y 

gustos de los clientes que se están condicionados por la cultura, costumbre y 

hábitos.  

La cantidad de usuarios; el precio de los diferentes productos sustitutos, 

volviéndose más notable en cuanto sean más perfectos los productos sustitutos; 

la entrada de los usuarios, el grado completo de los precios. 

1.4 Formulación del problema 

¿De qué manera un plan de negocios satisface la demanda del restaurante 

“El Warique tumbesino’’ la Victoria – Lima 2020? 

1.5 Justificación 

La justificación es teórica, estuvo basado en la revisión de la literatura 

existente de la variable plan de negocio, y de la satisfacción de la demanda, y 

mediante esta revisión se genera aporte para revisión de nuevos investigadores 

respecto a las variables que se consideraron en esta investigación (Bernal, 2016) 

Justificación metodológica, estuvo comprendida por el uso de métodos, 

técnicas e instrumentos que permitieron analizar información de tipo documental, 

de encuesta aplicadas a la población en estudio para recoger la información para 

la presente investigación, generando resultados confiables (Bernal, 2016). 
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Justificación es práctica, “cuando su desarrollo ayuda a resolver un problema 

o, por lo menos, propone estrategias que al aplicarse contribuirían a resolverlo” 

(Bernal, 2016). En esta investigación se ha identificado una oportunidad de 

satisfacer la demanda existente de personas y comensales en el distrito de la 

Victoria, en específico de la urbanización Santa Catalina, para ello se ha 

propuesta un plan de negocio como alternativa para atender las necesidades de 

los habitantes. 

1.6 Hipótesis  

Si se propone un plan de negocios, entonces se podrá satisfacer la demanda 

del restaurante “El Warique Tumbesino’’ La Victoria – Lima 2020. 

1.7 Objetivos  

1.7.1 Objetivo general  

Proponer un plan de negocios para mejorar la satisfacción de la demanda 

del restaurante “El Warique Tumbesino’’ La Victoria – Lima 2020 

1.7.2 Objetivos específicos  

Realizar un estudio de mercado para definir el plan de negocio del 

restaurante “El Warique Tumbesino’’ La Victoria – Lima 2020 

Diagnosticar el nivel de satisfacción de la demanda del restaurante “El 

Warique Tumbesino’’ La Victoria – Lima 2020 

Realizar un análisis económico financiero para conocer la viabilidad   del 

plan de negocios de mejorar la satisfacción de la demanda del restaurante “El 

Warique Tumbesino’’ La Victoria – Lima 2020 
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II. MATERIAL Y MÉTODO 

2.1. Tipo y diseño de investigación  

2.1.1. Tipo de investigación  

Descriptiva: para Carrasco (2016), describe que “este estudio se 

diferencia por que posee objetivos prácticos inmediatos y además se encuentran 

bien determinados, mejor dicho, se estudia para transformar, actuar, modificar con 

cada uno de los resultados que se obtengan para de este modo producir 

transformaciones de la realidad que se encontró” (p.43). 

Proyectiva: un estudio es de tipo propositivo porque se fundamenta que se 

tiene una necesidad o existe un vació en una organización, después de obtener 

los resultados y analizar la información y emitir los resultados descritos se 

describe una propuesta como alternativa de solución al problema (Hurtado, 1998) 

La presente investigación analizó la demanda que se tiene por parte de 

personas que buscan una alimentación de acuerdo a sus gustos y preferencias, y 

como alternativa de solución se buscó proponer un plan de negocio restaurante 

“El Warique tumbesino’’ la Victoria. 

2.1.2. Diseño de investigación 

Diseño no experimental: “se basa en gestionar un tratamiento o estímulo a 

un conjunto y posteriormente realizar una medición de las variables para poder 

observar cual es el grado del conjunto en estas” (Hernández, Fernández, y 

Baptista, 2014, p. 141). El diseño no experimental se caracteriza porque no 

realizó ninguna modificación o alteración en las unidades de estudio, solamente 

se ha recogido la información en su contexto natural. Asimismo, se utiliza un 

diseño transversal, porque la medición de la investigación se realizó en un 

momento dado. Y su representación es de la siguiente manera:  

El diseño a emplear es el siguiente:  

O               I                  A                 P 

Donde: 

O: Observación de la situación actual. 

I: Aplicación de un instrumento  
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A: Se analiza la información 

P: Se diseña una propuesta. 

2.2. Población y muestra.  

Población 

Según a Hernández, Fernández y Baptista (2014), manifiestan que la 

población viene hacer aquella agrupación de elementos o individuos que posee 

características similares. Sobre dicha población se procede a llevar a cabo la 

investigación estadística con la finalidad de llegar a las conclusiones. La población 

de la presente investigación estuvo compuesta por los habitantes del distrito del 

distrito de la Victoria, que, según el INEI, se tiene 14,324. Personas que oscilan 

entre los 18 y 69 años de edad.  

Muestra 

Una muestra es un subgrupo o subconjunto representativo de la población, 

extraída seleccionada por algún método de muestreo (Hernández, Férnandez, & 

Baptista, 2014).  

El muestreo no probabilístico, a conveniencia de la investigadora, 

consideró a los habitantes de la urbanización Sant a Catalina, específicamente a 

130 personas quienes respondieron a las preguntas que se formularon.  

2.3. Variables y operacionalización 

Plan de negocio: es aquella agrupación de operaciones organizadas y 

conectadas que tratan de cumplir con una finalidad en sí. Por lo tanto, se 

determina por ser una propuesta de acciones que, a partir de que se utilicen los 

recursos disponibles, estima que se obtendrán ganancias (Amat, Bail, & 

Casanovas, 2018). 

Satisfacción de la demanda 

La demanda es el número de bienes y servicios, que se necesitan para 

lograr la satisfacción de las necesidades que se posee y el valor del mismo. De 

esta manera se plantea la posibilidad de participar el producto para la satisfacción 

que genera la demanda, que está en función de un número determinado de 
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factores como: la necesidad real, precio, nivel de ingreso, etc., del bien o servicio 

(Baca, 2015). 
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Tabla 1 

Operacionalización de variable plan de negocio 

Variable  Definición 
conceptual  

Definición 
operacional  

Dimensiones Indicadores  Ítems  Técnicas e 
instrumentos 

Escala  

Plan de 
negocios  

Es un conjunto 

de actividades 
coordinadas e 
interrelacionadas 
que intentan 
cumplir con un 
fin específico. Un 
plan de negocio, 
por lo tanto, es 
una propuesta 
de acción que, a 
partir de la 
utilización de los 
recursos 
disponibles, 
considera 
posible obtener 
ganancias 
(Amat, Bail, & 
Casanovas, 
2018). 

Un plan de 

negocio se 
caracteriza 
por definir una 
secuencia de 
actividades 
con la 
finalidad 
lograr un 
propósito y 
para ello, se 
consideró 
analizar la 
situación y 
planificación 
estratégica, 
viabilidad de 
mercado, 
viabilidad 
técnica, 
viabilidad 
legal y de 
protocolos, 
viabilidad 
financiera y 
económica  

Situación y 

planificación 
estratégica  

Análisis 

externo 
Análisis de fuerzas externas  Encuesta. 

Cuestionario 

1. Si 

2. No 

Análisis interno Factores internos 

FODA Definición elementos a favor y posibles 
desventajas 

Viabilidad de 
mercado 

Análisis de la 
oferta 

1. ¿Existe restaurantes que ofrecen 
platos típicos al estilo de Tumbes? 

2. ¿Considera que se debe contar con 
un restaurante que ofrezca platos con 
la sazón tumbesina?  

3. ¿Considera que, si existen, diversas 
opciones de restaurantes en esta 
zona? 

Análisis de la 
necesidad  

4. ¿Usted acude de manera frecuente a 
comer en restaurantes? 

5. ¿Con que frecuencia hace pedidos de 
comida por delivery? 

Análisis de 
precio 

6. ¿Considera que el precio que se paga 
en un restaurante está justificado por 
el servicio y calidad? 

7. ¿Cuál es su presupuesto promedio 
cuando sale a comer a un restaurante 
con su familia? 

8. ¿Considera que el servicio delivery 
debe estar incluido en el servicio que 
ofrece el restaurante? 
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Estudio de 
mercado  

9. ¿Cuántos días a la semana sale a 
comer fuera de casa? 

10. ¿Cuándo usted llega un restaurante 
que detalles se fija? 

11. ¿Qué requisitos debe contar un buen 
restaurante para que usted sea un 
cliente frecuente? 

Viabilidad 

técnica 

Tamaño o 

capacidad  

12. ¿Considera que un restaurante debe 

contar con ambientes de juegos para 
niños?  

Localización  13. ¿En qué lugar, en específico le 
gustaría que este ubicado el 
restaurante? 

Viabilidad 
legal y 

protocolos  

Constitución 

jurídica  
Análisis documental  Análisis de 

documental 

Organización 

empresarial  
Análisis documental 

Equipos de 

protección  

14. ¿Considera muy necesario que el 

personal cuente con sus equipos de 
protección? 

15. ¿Considera que los restaurantes 
cumplen con los requisitos de 
salubridad? 

Encuesta. 

Cuestionario 

Instalación y 

servicios  

16. ¿Considera que los restaurantes 

deben contar con servicio vigilancia y 
seguridad? 

Viabilidad 
financiera y 
económica 

Inversiones  

Determinación mediante análisis de 
costos para la viabilidad económica de la 
creación del restaurante. 

Análisis 
documental 
para los 
tramites. 

Guía 
documental 

Valor actual 

neto  

Tasa interna 

de rendimiento 

Financiamiento   

Fuente: Elaboración propia 
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Tabla 2 

Operacionalización de satisfacción de la demanda 

Variable  Definición 
conceptual  

Definición 
operacional  

Dimensiones Indicadores  Ítems  Técnica e 
instrumento 

Escala  

Satisfacción 
de la 
demanda  

La demanda 
es el número 
de bienes y 
servicios, que 
se necesitan 
para lograr la 
satisfacción 
de las 
necesidades 
que se posee 
y el valor del 
mismo, la 
función 
primordial de 
la demanda 
es conocer y 
saber que 
fuerza afecta 
lo que 
requiere el 
mercado por 
un bien o 
servicio. De 
esta manera 
se plantea la 
posibilidad de 
participar el 
producto para 

El estudio 
de la 
satisfacción 
de la 
demanda 
está 
integrado 
por el perfil 
del 
mercado, 
tendencias 
del 
mercado, 
participación 
en el 
mercado, 
ingreso 
promedio. 

Perfiles de 
mercado 

 

Perfil del 
mercado 

1. ¿Considera que, en el distrito de 
la Victoria, es propicia para un 
restaurante de comida 
Tumbesina? 

2. ¿Usted percibe que hay una 
mayor preocupación por la 
alimentación saludable? 

Encuesta  
 Y  
Cuestionario 
 

1. Si 
2. No 

Características 
del mercado 

3. ¿Estaría dispuesta a probar las 
comidas típicas del norte del 
Perú? 

Compradores  4. ¿Estaría dispuesto a comprar 
productos de comida 
Tumbesina? 

competidores 5. ¿Conoce algunas empresas que 
ofrecen comidas de Tumbes? 

6. ¿Considera que existe 
competencia de restaurantes que 
tienen un buen posicionamiento? 

Tendencias 
del mercado 

 
 

Tendencia del 
comercio 

7. ¿Prefiere visitar restaurantes que 
sean reconocidos y de prestigio? 

8.  
Probabilidad 
de compra 

9. ¿Usted compraría alimentos 
oriundos de Tumbes? 

Crecimiento 
del producto  

10. ¿Usted tiene conocimiento de 
diversos platos típicos de 
Tumbes? 

Tendencias en 
producto 

11. ¿Se han creado nuevos 
restaurantes en la Urbanización 
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la satisfacción 
que genera la 
demanda, 
que está en 
función de un 
número 
determinado 
de factores 
como: la 
necesidad 
real, precio, 
nivel de 
ingreso, etc., 
del bien o 
servicio 
(Baca, 2015).   

Santa Catalina? 

Participación 
en el 

mercado 

Nivel de 
participación 
en el mercado 

12. ¿Considera que los restaurantes 
de la zona, es de muy buena 
calidad y no tiene competencia? 

Tipo de 
servicio 

13. ¿Usted espera que el servicio 
sea a domicilio? 

Ingreso 
Promedio 

Nivel ingresos 14. ¿Cuál es su nivel de ingresos? 
Tendencia de 
aumento de 
ingresos 

15. ¿Considera que su nivel de 
ingresos está en aumento? 

16. ¿Considera que sus ingresos le 
permiten, compartir con su 
familia con mayor frecuencia?  

Tendencia a 
comprar más 

17. ¿usted por razones de trabajo, 
come mayormente en 
restaurantes? 

Nivel precios 18. ¿Considera que los precios de 
los platos que se ofrece en 
restaurantes de la zona son 
accesibles? 

Fuente: Elaboración propia 
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2.4. Técnicas e instrumentos de recolección de la información 

Técnicas 

La encuesta: Ñaupas, Mejía, Ramírez y Villagómez (2013), asevera que la 

encuesta en un modo de conseguir información, pero de manera directa de los 

individuos en una manera sistemática y también estandarizada, es por lo cual 

decide aplicarse una variedad de ítems, donde es necesario que estas se 

encuentren estructuradas preliminarmente. La encuesta está conformada por las 

preguntas que se han definido según los indicadores, y las dimensiones de las 

variables de plan de negocio y de satisfacción de la demanda, para obtener los 

datos para responder a los objetivos de esta investigación.  

Análisis documental: “se basa en un análisis de los datos escritos acerca 

de un tema en específico, con la finalidad de determinarse diferencias, fases, 

relaciones, estados actuales con referencia al tema central de la investigación”. 

Se revisaron diversos documentos como planes estratégico nacional y otros 

artículos relacionados al plano político, económico, social, tecnológico y 

ecológico. 

Instrumentos 

Cuestionario: es definido como una agrupación de ítems descritas, las 

cuales se hallan vinculadas a la hipótesis de investigación y por lo tanto a las 

unidades como indicadores del estudio para que se cuente con datos relevantes, 

asimismo, la clase de preguntas que se formulan en la realización del 

cuestionarlo son ítems cerradas, en donde la persona que está siendo 

encuestado es quien selecciona la respuesta apropiada según su criterio 

(Ñaupas, Mejía, Novoa, & Villagómez, 2013). Este instrumento fue aplicado a la 

población de estudio, para recoger los datos y conocer los posibles clientes del 

restaurante “El Warique tumbesino’’ la Victoria. 

Guía e análisis documental: mediante esta guía se recolectó la 

información necesaria para selección datos, importantes que sean útiles para el 

desarrollo de la presente investigación que se realiza para el plan de negocios 

para un restaurante 
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Validez: La validez del instrumento de investigación se realizará con la 

verificación de cada pregunta planteada en la variable de estrategias marketing y 

posicionamiento por 3 expertos, quienes serán profesionales conocedores acerca 

del tema en investigación, ellos revisarán y harán su aprobación del instrumento 

planteado. 

Confiabilidad: La fiabilidad se determinará mediante el análisis estadístico 

del programa SPSS 24 para conocer, si las preguntas que se plantean son 

coherentes y recogen la información que se pretende recoger la empresa en 

investigación. 

Tabla 3 

Análisis de la confiabilidad del instrumento 

Plan de negocios  Satisfacción de la demanda 

Alfa de Cronbach N de elementos Alfa de Cronbach N de elementos 

,890 16 ,913 18 

Fuente: Elaboración propia 

El nivel de confiabilidad del cuestionario fuer verificado según las 

preguntas de la variable plan de negocios que se tuvieron 16 preguntas de las 

cuales el nivel de confiabilidad es 0,890 y con respecto a la satisfacción de la 

demanda el nivel de confiabilidad es de 0,913 en las preguntas que se 

plantearon. Según estos resultados da entender el instrumento es confiable y se 

aplicó. 

2.5. Procedimientos de análisis de datos 

En la investigación se procedió a recoger los datos relevantes mediante 

encuestas, considerándose como sucesos específicos los mismo que se estarán 

evaluando y generando resultados a través de gráficos y tablas, donde con la 

comparación de bases teóricas se podrá emitir las respectivas conclusiones para 

que de este modo logren ser aplicada en organizaciones del mismo rubro.  

Se basa en “aquel análisis estadístico, en el cual se utiliza una estadística de tipo 

descriptiva que permite tanto caracterizar, como recolectar y también evidencia 

los datos que se han logrado obtener de un grupo de información fruto de 



 

42 
 

haberse aplicado un instrumento” (Valderrama, 2016). Dicho análisis se 

procederá a realizar en un programa estadístico llamado SPSS 25. 

En lo que concierne la validez del instrumento este será realizado a través de 

un análisis de fiabilidad o confiabilidad, lo que viene hacer la estabilidad de una 

medida o la consistencia. Según Kerlinger y Lee (2002), lo manifiesta como una 

"técnica de fiabilidad el cual hace posible que se den soluciones a dificultades 

teóricas como también prácticos considerándose una parte esencial del estudio y 

los datos que se obtengan sean confiables. 

2.6. Criterios éticos 

Consentimiento informado Está basado en la aplicación de un instrumento 

de investigación como es la encuesta, por medio está técnica se recoge la 

información de la población de estudio. 

Confidencialidad Se dará la seguridad la información que brinde serpa 

protegida y solo se usará para este estudio. 

Observación participante En este estudio se llevó a cabo con la cordura 

apropiada en lo que comprende la aplicación del instrumento, en el cual podrá 

observarse a los partícipes con responsabilidad y ética (Noreña, Alcaraz, Rojas y 

Rebolledo 2012) 

2.7. Criterios de rigor científico 

En cuanto a los criterios de rigor científico de este estudio se considerarán 

los siguientes: Credibilidad mediante el valor de la verdad y autenticidad La 

información que se logró recaudar se determinó por ser real y valida, puesto que, 

se obtuvo a través de la muestra en investigación.  A través de un análisis 

minucioso se procedió a discutir los datos que se obtuvieron.  

En el escenario donde se llevó a cabo el estudio se describió, puesto que, 

es ahí donde se encuentra la población.  Los datos recolectados provinieron de la 

población, porque, los integrantes de la empresa son los que se encuentran en 

investigación. Confirmabilidad y neutralidad Cada uno de los resultados que se 

logró obtener se procedieron a contrastar con parte de las bases teóricas, así 

también como con otros estudios e investigaciones los cuales han sido tomados 

como referencias (Noreña, Alcaraz, Rojas y Rebolledo, 2012) 
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III.  RESULTADOS 

3.1 Resultados en tablas y figuras  

Objetivo general 

Propone un plan de negocios para mejorar la satisfacción de la 

demanda del restaurante “El Warique Tumbesino’’ La Victoria – Lima 2020 

Se desarrolló el plan de negocio con la finalidad de poder conocer cuál es la 

inversión que se necesita para poder implementar esta nueva idea, asimismo se 

realizó el análisis externo mediante la evaluación peste, el análisis de la industria 

basado en las cinco estrategias del diamante de Porter, como también se evaluó 

el análisis interno con el Foda de la empresa.   

Datos generales de la población de estudio  

Tabla 4 

Análisis de la Población 

Valoración   Frecuencia 

   n % 

Genero  Femenino 61 47% 

 Masculino 69 53% 

 Total 130 100% 

  n % 

 18-30 años 46 35% 

Edad  31-40 años 32 25% 

 41-50 años 24 18% 

 51-60 años 28 22% 

 Total 130 100% 

Fuente: Elaboración propia  

 En los cuadros podemos apreciar las características demográficas de los 

130 habitantes del distrito de la Victoria que formaron parte del estudio preliminar 

del restaurante “El Warique Tumbesino” ubicado en el distrito de La Victoria, 

provincia y departamento de Lima. Dichos cuadros demuestran que el 47% de los 

encuestados fueron mujeres y un 53% fueron habitantes del género masculino. 

En términos de edad se puede comprobar que hubo la mayoría lo representan las 

personas entre 18 y 30 años (35%), seguidos del grupo entre los 31 y los 40 años 

(25%), de 51 a 60 años (22%) y por último el grupo de 41 a 50 años (18%). 
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3.1.1 Realizar un estudio de mercado para definir el plan de negocio 

del restaurante “El Warique Tumbesino’’ La Victoria – Lima 202 

Tabla 5 

Análisis de la variable plan de negocio 

Alternativas Plan de Negocios 
 n % 

En total desacuerdo 3 2% 

En desacuerdo 8 6% 

Indiferente 17 13% 

De acuerdo 71 55% 

En total acuerdo 31 24% 

Total 130 100% 

Fuente: Elaboración propia  

Figura 1: Variable plan de negocio 

 

 La primera variable de la investigación preliminar, “Plan de Negocios” 

buscó entender la percepción de la muestra poblacional de 130 habitantes del 

distrito de la Victoria que forman parte del público objetivo del restaurante “El 

Warique Tumbesino” ubicado en el distrito de La Victoria, provincia y 

departamento de Lima, para obtener información relevante para la construcción 

de la viabilidad de mercado, la viabilidad técnica y la viabilidad legal y protocolar 

(las otras dimensiones se han construido utilizando técnicas e instrumentos 

distintas a la encuesta). De esta manera un 55% se mostró a favor de lo 

cuestionado, un 6% en desacuerdo y un 13% respondió ser indiferente ante la 

influencia de los elementos mencionados. 
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Tabla 6 

Análisis de la dimensión viabilidad de mercado 

Alternativas Viabilidad de mercado 
 n % 

En total desacuerdo 6 5% 

En desacuerdo 11 8% 

Indiferente 24 18% 

De acuerdo 79 61% 

En total acuerdo 10 8% 

Total 130 100% 

Fuente: Elaboración propia  

Figura 2: Dimensión Viabilidad de mercado 

 

La segunda dimensión (la primera no forma parte del estudio preliminar 

basado en encuesta) de la primera variable, “Viabilidad de mercado” se refiere al 

análisis de oferta, de necesidad, de precio y de mercado con respecto al 

restaurante “El Warique Tumbesino”. Específicamente la dimensión busca 

conocer la opinión del público objetivo sobre la existencia de otros restaurantes 

que puedan ofrecer el mismo tipo de comida que la empresa en el distrito, sobre 

la demanda que existe sobre comida por delivery, presupuesto promedio de cada 

ciudadano para comer en restaurantes y la frecuencia de consumo. Sobre esto, el 

61% de los consultados respondió positivamente mientras que un 8% dijo estar 

en desacuerdo y otro 18% demostró indiferencia.   
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Tabla 7 

Análisis de la dimensión viabilidad técnica 

Alternativas Viabilidad técnica 
 n % 

En total desacuerdo 9 7% 

En desacuerdo 4 3% 

Indiferente 25 19% 

De acuerdo 70 54% 

En total acuerdo 22 17% 

Total 130 100% 

Fuente: Elaboración propia  

Figura 3: Dimensión viabilidad técnica 

 

La tercera dimensión de la primera variable, “Viabilidad técnica” se refiere 

al estudio de características como dimensiones, capacidad y ubicación geográfica 

del restaurante “El Warique Tumbesino”. De esta manera se buscó entender la 

percepción de la muestra estudiada sobre la posibilidad de que el restaurante 

cuente con ambientes con juegos para niños, sobre la ubicación geográfica en el 

centro o en los alrededores del distrito y sobre el aforo del mismo. Los resultados 

demuestran que de esta manera un 54% se mostró a favor de lo cuestionado, un 

3% en desacuerdo y un 19% respondió ser indiferente ante lo cuestionado. 
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Tabla 8 

Análisis de la dimensión viabilidad legal y protocolos 

Alternativas Viabilidad legal y protocolos 
 n % 

En total desacuerdo 3 2% 

En desacuerdo 11 8% 

Indiferente 14 11% 

De acuerdo 58 45% 

En total acuerdo 44 34% 

Total 130 100% 
Fuente: Elaboración propia  

Figura 4: Dimensión viabilidad legal y protocolos 

 

La cuarta dimensión de la primera variable, “Viabilidad legal y protocolos” 

se refiere al estudio de elementos relacionados a los lineamientos de salubridad y 

bioseguridad establecidos por el Gobierno Peruano a nivel nacional y que afectan 

al restaurante “El Warique Tumbesino”. Específicamente, se cuestionó a los 

habitantes del distrito si consideraba que el personal debería llevar equipo de 

protección personal, si el restaurante debería o no tener personal de seguridad y 

si consideran que en general se cumple con lo estipulado con el Gobierno. Sobre 

ello, el 45% respondió que, si es necesario que se atienda siguiendo las medidas 

establecidas por el Gobierno, 34% estuvo sumamente de acuerdo y otro 11% dijo 

que le era indiferente por diversas razones. 
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3.1.2 Diagnosticar el nivel satisfacción de la demanda del restaurante 

“El Warique Tumbesino’’ La Victoria – Lima 2020 

Tabla 9 

Análisis de la variable satisfacción de la demanda 

Alternativas Satisfacción de la Demanda 
 n % 

En total desacuerdo 7 5% 

En desacuerdo 16 12% 

Indiferente 26 20% 

De acuerdo 57 44% 

En total acuerdo 24 18% 

Total 130 100% 

Fuente: Elaboración propia  

Figura 5: Variable satisfacción de la demanda 

 

 La segunda variable de la investigación preliminar, “Satisfacción de la 

Demanda” buscó entender la percepción de la muestra poblacional de 130 

habitantes del distrito de la Victoria que forman parte del público objetivo del 

restaurante “El Warique Tumbesino” ubicado en el distrito de La Victoria, 

provincia y departamento de Lima, para obtener información relevante para la 

construcción de perfiles de mercado, tendencias de mercado, competencia y el 

ingreso promedio del público objetivo. De esta manera y de forma general se ha 

obtenido que el 44% estuvo de acuerdo con las preguntas realizadas mientras un 

12% dijo estar en desacuerdo con lo planteado en el cuestionario y otro 20% se 

veía indiferente frente a lo cuestionado. Un resultado mayormente positivo. 
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Tabla 10 

Análisis de la dimensión perfiles de mercado 

Alternativas Perfiles de mercado 
 n % 

En total desacuerdo 3 2% 

En desacuerdo 12 9% 

Indiferente 26 20% 

De acuerdo 60 46% 

En total acuerdo 29 22% 

Total 130 100% 

Fuente: Elaboración propia  

Figura 6: Dimensión perfiles de mercado 

 

La primera dimensión de la segunda variable, “Perfiles de mercado” se 

refiere al estudio de elementos como el perfil y características del mercado, así 

como de los posibles compradores y de la competencia del restaurante “El 

Warique Tumbesino”. De esta manera se buscó entender la posición del público 

objetivo sobre su interés acerca de la comida saludable, sobre su predisposición 

para probar comida típica del norte del país y sobre la existencia de otros 

restaurantes que ofrezcan el mismo tipo de comida. Los resultados permiten 

concluir que el 46% está a favor mientras que un 20% dice no estar interesado en 

lo propuesto y solo una pequeña porción de los encuestados (9%) dice estar en 

desacuerdo. 
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Tabla 11 

Análisis de la dimensión tendencias de mercado 

Alternativas Tendencias de mercado 
 n % 

En total desacuerdo 9 7% 
En desacuerdo 12 9% 
Indiferente 39 30% 
De acuerdo 52 40% 
En total acuerdo 18 14% 
Total 130 100% 
Fuente: Elaboración propia  

Figura 7: Dimensión tendencias de mercado 

 

La segunda dimensión de la segunda variable, “Tendencias de mercado” 

se refiere al estudio de elementos como el potencial de expansión de la categoría 

del producto, las tendencias que existen en el mercado y la probabilidad de que 

haya una respuesta positiva ante la presencia del restaurante “El Warique 

Tumbesino”. El objetivo de la dimensión fue entonces conocer la percepción del 

mercado sobre los restaurantes reconocidos o de prestigio, sobre la posibilidad 

de adquisición de productos oriundos de Tumbes y sobre el interés del público en 

el consumo de comida saludable. Es así como la segunda dimensión confirmó 

que el 40% se mostró a favor de lo preguntado, un 9% demostró rechazo por 

distintas razones y otro 7% dijo estar en total desacuerdo. 
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Tabla 12 

Análisis de la dimensión participación en el mercado 

Alternativas Participación en el mercado 
 n % 

En total desacuerdo 7 5% 
En desacuerdo 18 14% 
Indiferente 14 11% 
De acuerdo 65 50% 
En total acuerdo 26 20% 
Total 130 100% 
Fuente: Elaboración propia  

Figura 8: Dimensión participación en el mercado 

 

La tercera dimensión de la segunda variable, “Participación en el mercado” 

se refiere al estudio de elementos como el tipo de servicio ofrecido y el 

posicionamiento del restaurante “El Warique Tumbesino” dentro del distrito de La 

Victoria. Es por ello que la dimensión cuestionó a los habitantes del distrito si sus 

expectativas incluían el servicio a domicilio como algo sumamente necesario y si 

el restaurante estudiado en comparación a otros de la misma zona tenía una 

buena reputación. Es así que los resultados indicaron que solo un 26% se mostró 

a favor de lo descrito y un contundente 41% dijo que no estaba de acuerdo. 
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Tabla 13 

Análisis de la dimensión ingreso promedio 

Alternativas Ingreso promedio 
 n % 

En total desacuerdo 8 6% 
En desacuerdo 22 17% 
Indiferente 25 19% 
De acuerdo 50 38% 
En total acuerdo 25 19% 
Total 130 100% 
Fuente: Elaboración propia  

Figura 9: Dimensión ingreso promedio 

 

La cuarta y última dimensión de la segunda variable, “Ingreso promedio” se 

refiere al estudio de elementos como la remuneración de los participantes de la 

encuesta y el crecimiento esperado de los ingresos individuales a futuro. 

Específicamente se cuestionó la percepción de la muestra poblacional sobre el 

crecimiento a futuro de los ingresos familiares y si es que considerando su 

remuneración actual estaría dispuesto a consumir en el restaurante estudiado. 

Frente a esto, el 38% dijo que si estaría dispuesto y el 17% lo negó con otro 19% 

que se mostró indiferente. 
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3.2 Discusión de resultados 

Objetivo general  

Propone un plan de negocios para mejorar la satisfacción de la demanda 

del restaurante “El Warique Tumbesino’’ La Victoria – Lima 2020, la propuesta de 

un plan de negocio se verá reflejado en el crecimiento de la demanda porque se 

les ofrecerá un servicio de calidad, a todo ello se debe considera que la inversión 

para esta propuesta no será nada económica debido a que se emplearan 

estrategias que conlleven claramente a un resultado positivo sobre la satisfacción 

de la demanda. 

Para Chávez, Quevedo, & Rivero (2016) el plan de negocio se le define 

como un instrumento guía que hace posible que se identifique la posibilidad 

técnica económica social y también ambiental sobre una idea negocio, el 

argumento debe de explicarse de una manera directa y clara, el estudio de las 

unidades externas e internas que hacen atractiva la realización del proyecto 

corporativo, así como las técnicas y el patrón del negocio que se debe ejecutar 

para conseguir tanto el desarrollo de la empresa futura y la supervivencia 

Y el aporte de Paul, Agustín, y Lucero (2018), los autores concluyen que, se 

debe de implementar un plan de negocio en el local, asimismo es necesario que 

se supervise que la estandarización de los procedimientos se realice de un modo 

eficiente, así como se encuentra estipulado en los manuales como en el plan de 

negocios.  

Objetivo específico 01 

Realizar un estudio de mercado para definir el plan de negocio del 

restaurante “El Warique Tumbesino’’ La Victoria – Lima 2020, se determinó que, 

para obtener información relevante para la construcción de la viabilidad de 

mercado, la viabilidad técnica y la viabilidad legal y protocolar (las otras 

dimensiones se han construido utilizando técnicas e instrumentos distintas a la 

encuesta). De esta manera un 55% se mostró a favor de lo cuestionado, un 6% 

en desacuerdo y un 13% respondió ser indiferente ante la influencia de los 

elementos mencionados, asimismo en la dimensión viabilidad de mercado el 61% 

de los consultados respondió positivamente mientras que un 8% dijo estar en 
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desacuerdo y otro 18% demostró indiferencia, debido a que en esta dimensión se 

busca conocer la opinión del público objetivo sobre la existencia de otros 

restaurantes que puedan ofrecer el mismo tipo de comida que la empresa. 

Según lo que menciona Prieto (2017), manifiesta que el plan de negocio 

suele elaborarse al describir de una manera detalla la idea y estimándose las 

contestaciones planteadas en las anteriores fases, el plan de negocio no es 

solamente de utilidad para que se logre financiamiento frente a distintas 

instituciones o ayuda por el lado de las incubadoras de organizaciones, sino 

compone un escrito de suma importancia y valioso para cualquier emprendedor. 

Asimismo, guarda relación con lo mencionado por Granados y Vanegas 

(2019), quien menciona que el plan de negocio se logra obtener a través de 

dichos instrumentos que, el diseño de dicho plan será de utilidad como guía para 

llevar a cabo el proyecto, brindándose las nociones claves para que determine el 

plan de acción e la apertura del negocio. Concluyéndose que, el éxito de un 

negocio se basa en el buen servicio que se brinda a los clientes y a la 

satisfacción de los mismos, puesto que, a través de aquello se cautiva y se logra 

fidelizar a los clientes.  

Objetivo específico 02 

Diagnosticar el nivel satisfacción de la demanda del restaurante “El Warique 

Tumbesino’’ La Victoria – Lima 2020, según el análisis de los resultados se 

evidencio en cuanto a la satisfacción donde se muestra que de forma general se 

ha obtenido que el 44% estuvo de acuerdo con las preguntas realizadas mientras 

un 12% dijo estar en desacuerdo con lo planteado en el cuestionario y otro 20% 

se veía indiferente frente a lo cuestionado. Un resultado mayormente positivo, 

asimismo en cuanto a la dimensión participación de mercado, para obtener los 

resultados se cuestionó a los habitantes del distrito si sus expectativas incluían el 

servicio a domicilio como algo sumamente necesario y si el restaurante estudiado 

en comparación a otros de la misma zona tenía una buena reputación. Es así que 

los resultados indicaron que un 50% se mostró a favor de lo descrito y un 

significativamente menor 14% dijo que no estaba de acuerdo. 
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Se relaciona con lo que menciona (Baca, 2015), quien dice que la demanda 

es el número de bienes y servicios, que se necesitan para lograr la satisfacción 

de las necesidades que posee y el valor del mismo, la función primordial de la 

demanda es conocer y saber que fuerza afecta lo que requiere el mercado por un 

bien o servicio.  

Del mismo modo se relaciona con lo mencionado por Monrroy (2019), 

concluyéndose que, es de relevancia evitarse que los consumidores reciban una 

mala atención, puesto que, puede ocasionar que los comensales ya no vuelvan a 

regresar. Es general buscar maneras que cooperen a que los clientes reciban un 

apropiado servicio y de ese modo conseguir su fidelización, un adecuado canal 

de voz a voz entre los comensales, y una diferenciación en el mercado entre sus 

competidores 

Objetivo específico 03 

Realizar un análisis económico financiero para conocer la viabilidad   del 

plan de negocios se mejorar la satisfacción de la demanda del restaurante “El 

Warique Tumbesino’’ La Victoria – Lima 2020, para realizar este análisis fue 

necesario verificar y detallar los pasos a seguir de manera eficiente con la 

finalidad de realizar un buen análisis económico financiero para la empresa con el 

fin de mejorar sus resultados encada periodo. 

Asimismo, lo dicho por Joanidis (2017), quien menciona que este concepto, 

que luego revisaremos nuevamente al hablar de los costos, es en realidad muy 

amplio y apunta a la concepción del negocio en su totalidad. Que algo sea 

marginal significa que para evaluar el negocio solo tendremos en cuenta aquello 

que se adicione por sobre el negocio actual.  

Asimismo, guarda relación con lo mencionado por Paul, Agustín, y Lucero 

(2018), los autores concluyen que, se debe de implementar un plan de negocio 

en el local, asimismo es necesario que se supervise que la estandarización de los 

procedimientos se realice de un modo eficiente, así como se encuentra 

estipulado en los manuales como en el plan de negocios.  
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3.3 Aporte científico 

 

PROPUESTA DE UN PLAN DE NEGOCIOS PARA SATISFACER LA 

DEMANDA DEL RESTAURANTE “EL WARIQUE TUMBESINO’’ LA VICTORIA 

– LIMA 2020 
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3.3.2. Información general  

3.3.2.1. Introducción  

La atención al cliente es un aspecto muy importante a tener en cuenta en 

todo momento, ya que de la satisfacción del cliente depende el éxito del negocio, 

para ello es muy necesario evaluar y controlar la forma de cómo se atiende al 

cliente de tal forma que este siempre elija nuestra empresa sobre la 

competencia. 

La ejecución de un plan previamente elaborado puede de ser de gran ayuda, 

este plan debe tener como propósito principal la satisfacción del cliente evitando 

o minimizando posibles contingencias que se puedan presentar. Además, cumple 

la función de herramienta debido a que cuando se está diseñando permite 

evaluar cuan factible puede ser una idea nueva, prediciendo su resultado y así 

elegir su aplicación o no de la misma. 

Específicamente para el restaurante “El Warique Tumbesino’’ La Victoria – 

Lima busca satisfacer siempre a sus clientes, pero no cuenta con unas medidas 

que ayuden a cumplir su objetivo, por lo que se propone elaborar y ejecutar un 

plan que logre satisfacer a sus clientes. 

3.3.2.2. Justificación  

El plan propuesto es justificado porque, las estrategias presentadas son el 

conjunto de actividades a llevarse a cabo con el objetivo de mejorar la calidad de 

servicio y organización que ayude a satisfacer al cliente permitiendo el 

incremento de la demanda y su mejor posicionamiento competitivo en el rubro. 

Las estrategias se proponen con la finalidad de suministrar al restaurante de 

herramientas efectivas que ayuden a brindar un servicio satisfactorio para el 

cliente mediante la continua mejora de la administración de todas sus actividades 

internas. 

Con la presentación de esta propuesta se busca aplicar un plan para mejorar 

la atención al cliente que satisfaga su demanda, proveyendo al restaurant El 

Warike Tumbesino, La Victoria –Lima de instrumentos que ayuden a ser el 

preferido de su rubro. 
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3.3.2.3. Resumen  

Este plan está diseñado para cumplir con la demanda de un restaurante 

cebichería, considerando todos los detalles para implementar el proyecto, 

evaluando el ambiente externo e interno,  además se toma en cuenta la misión y 

visón del negocio, la percepción y opinión de los ciudadanos acerca del plan,  la 

delimitación se su producción, la descripción de los equipos e infraestructura con 

la que se cuenta, el análisis de los riesgos a los que se somete el negocio y por 

último el análisis financiero económico y el impacto en el mismo que generara  la 

implementación de platos coreanos. 

3.3.3. Entorno empresarial  

3.3.3.1. Análisis externo de la organización  

Socio – cultural  

El cambio generacional está determinado por los valores que presentan los 

nuevos consumidores, los cuales buscan productos que les permita destacar 

brindándoles un mejor estatus, ya sean productos nacionales o extranjeros, 

además de que sean inmediatos y diversos. 

Se es conocido que los ciudadanos de la capital, suelen no movilizarse 

mucho, por lo tienen un solo lugar donde hacen sus compras sin importar que 

haya otros lugares donde se presenten ideas nuevas, además prefieren lo que 

está de moda y que contenga tecnología en su composición. Por lo que los 

productos a ofrecer deben estar en sintonía con lo mencionado. 

El plan de negocio propuesto se centra en la satisfacción de la demanda que 

presenta el restaurante, el cual debe estar acorde a las preferencias de platos 

marinos de los consumidores de Lima, además se brindaran tragos populares del 

lugar. 

Político – Legal 

En relación a lo legal y político en el Perú, hay estabilidad lo que resulta 

favorable ya que permite una inclusión financiera, pero también no ha habido 

cambios importantes en los últimos años, las medias que se tomen por parte de 
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la empresa deben ser dentro de lo legal ya que existe la ley del consumidor que 

de no respetar puede generar problemas al negocio. 

Se debe tomar en consideración la ordenanza municipal vigente N° 016 -

2015 que controla el comercio, dicha norma señala que los establecimientos que 

expenden alimentos o bebidas alcohólicas, deben actualizar constantemente su 

licencia de funcionamiento. 

Económico 

La economía en el Perú últimamente ha presentado un crecimiento notable 

del PBI hasta en un 3.0% anual, un porcentaje alentador que lo sitúa a la 

vanguardia de los demás países del continente, ese porcentaje debe ir creciendo 

o por lo menos mantenerse, ya que es un indicativo que muestra el aumento de 

productividad en el ámbito nacional que a su vez genera más empleos formales, 

y se usa más mano de obra especializada o calificada. (INEI, 2018) 

El denominado ingreso per cápita de los peruanos es uno de los factores que 

influye directamente en la propuesta, el promedio actual de ingresos en lima es 

de 1005 soles. Eso muestra la capacidad de adquisición con el que cuentan los 

ciudadanos. 

El reporte del servicio de alimentos evidencio el incremento en consumo de 

un 3.52% en cafeterías, bar restaurantes, bares, pubs y discotecas. Lo cual es un 

indicativo que la demanda del sector está en alza, generando la seguridad y 

confianza en los proyectos de inversión (INEI, 2018) 

3.3.3.2. Análisis de la industria 

Amenaza de competidores potenciales. Existe una amenaza muy alta de 

nuevos competidores, la cual puede ser una competencia directa o indirecta a la 

cual se debe estar preparado y no afecte a la empresa 

Poder de negociación de los consumidores. Los clientes cuentan con un 

gran poder para la negociación ante la gran diversidad de opciones que existen. 

Sin embargo, casi todos los restaurantes compiten indirectamente. 

Poder de negociación de los proveedores. El mercado presenta una gran 

diversidad de marcas de productos marinos, pero este sobresale por ofrecer 

comida de tumbesina. 
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Amenaza de productos sustitutos. La gran variedad de productos puede 

ser afectada por su demanda la cual puede incrementar los precios, ocasionado 

que los clientes cambien de proveedor, o sustituyan el producto. 

Rivalidad entre competidores. Los cuatro puntos mencionados influyen 

directamente en la rivalidad de los restaurantes, ya sea por su costo o la calidad 

de sus productos.  

3.3.4. Plan de marketing de la empresa 

a) Análisis situacional  

Tabla 14 

Análisis FODA 

Fortalezas  Oportunidades 

Oferta innovadora. 

Productos y servicios de calidad. 

Procesos innovadores. 

Productos personalizados. 

Precios competitivos. 

 

Crecimiento del comercio en horario corrido. 

Financiamiento otorgado por instituciones 

del país. 

Oportunidad de negociación directa con 

proveedores. 

Vulnerabilidad de los competidores. 

Influencias de tendencias. 

Debilidades Amenazas 

Poca experiencia en el rubro. 

Desconocimiento del producto. 

Requerimiento de infraestructura. 

Disminución del turismo en Lima 

Falta de un plan operativo 

 

Ingreso de nuevos competidores. 

Rivalidad con competidores de comida 

criolla o de otras zonas. 

Impacto de la crisis financiera. 

Inestabilidad económica del país. 

Pérdida del poder adquisitivo de la gente 

Fuente: Elaboración propia 
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b) Análisis del mercado 

En esta parte, se presenta en detalle aspectos relacionados con las 

cualidades del mercado con base en parte de la investigación de mercado 

realizada sobre el plan de negocios de un restaurante gourmet en Tumbes, con 

base en encuestas de campo. En la actualidad, el número de restaurantes 

formales en Perú ha llegado a 60.000, de los cuales Lima tiene el 41% de las 

tiendas y 25.000. Al mismo tiempo, en otras partes del Perú, este número supera 

los 35.000 restaurantes abiertos oficialmente. 

c) Determinación de estrategias 

Estrategias para el producto  

En relación a la estrategia de producto, es necesario considerar los 

diferentes productos que se ofrecen a los clientes, por lo que es necesario 

rediseñar el menú con una lista de diferentes platos para que los clientes puedan 

elegir y degustar. 

Estrategias de precio: Fuera de temporada, las promociones de 

descuento se pueden utilizar en los días en que las ventas para nuevos clientes y 

clientes habituales sean lentas o bajas. Proporcionar cupones de descuento por 

el número acumulado de visitas al restaurante es una buena estrategia de precios 

que puede utilizarse para lograr la regularidad de las visitas de los comensales al 

restaurante. 

Estrategias de plaza: La estrategia de marketing se enfocará en la misma 

empresa de alimentos, pero se fortalecerá a través de una alianza estratégica 

con Glovo, para que los productos se puedan brindar a través de las aplicaciones 

que utiliza la empresa, y los productos se puedan distribuir a través de 

aplicaciones móviles, aumentando así las ventas.  Mantenimiento y 

modernización de las instalaciones del restaurante, mantenimiento y mejora de 

las instalaciones de la empresa. Además, se modernizará el mobiliario del 

restaurante y el equipamiento informático. 

Estrategias de promoción: Las actividades de promoción deben 

considerar las redes sociales como la principal herramienta, para ello se debe 

utilizar la red social principal y la red social con mayor número de usuarios para 
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lograr una mayor cobertura. Para ello, se ha establecido el uso de las siguientes 

redes sociales: Facebook, Instagram y WhatsApp. Con el fin de fortalecer la 

promoción de productos en las redes sociales, YouTube debe utilizarse como una 

herramienta para proyectar mejor las imágenes y resaltar las principales 

características de los productos que se brindan a través de estrategias visuales. 

3.3.5.  Plan estratégico de la empresa   

a) Descripción de la empresa  

Somos un Restaurant de comida marina especializado en comida 

tumbesina, sobresalientes en la última década. Un negocio Familiar con toda la 

sazón y el sabor de siempre para deleitar a todo el Perú. 

Visión: Convertirnos en una sólida empresa y ser los mejores en comida 

de Pescados y Mariscos, y más y expandirnos por toda nuestra Patria 

Misión: Elaborar la mejor comida Tumbesina con una especial sazón y 

con productos de calidad y Frescura, brindándote el mejor servicio y la atención 

que tú y tu familia merecen. 

Objetivos estratégicos   

Satisfacer la demanda de una manera eficiente del restaurante “El Warique 

Tumbesino’’. Incrementar las ventas en un 5% de manera mensual 

Ofrecer un servicio personalizado y eficiente garantizando una buena 

satisfacción y experiencia al cliente. 

Estrategia del negocio: En el restaurante “El Warique Tumbesino’’ optará 

por la aplicación de estrategias de diferenciación debido a que al servicio que 

ofrece se le dará un valor agregado porque se brindará una atención rápida y 

personalizada, asimismo se aplicará estrategias en precios ya se realizará un 

análisis para conocer a los competidores y así poder establecer precios 

competitivos. 

3.3.6. Plan de operaciones  

a) Objetivos de operaciones 

Se considera atender el 30% de la demanda insatisfecha a los cuales se 

les ofrecerá un servicio de calidad generando valor para lograr una aceptación 
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positiva del restaurante, asimismo consideramos que a partir del 6to mes y en 

adelante se logra estimar un crecimiento constante de 40% mensual. 

b) Especificaciones del producto:  

Para entender las especificaciones de un producto o servicio, es necesario 

entender cómo se realiza el proceso de atención al cliente, factor que no se 

puede ignorar, porque de ello depende parte de la satisfacción del cliente 

Figura 10 

Determinación del proceso de atención en el servicio 

Cliente ingresa 
al restaurante

Mesa disponible
Se ubica al cliente 

en la mesa
Cliente revisa la 

carta
Se lleva el pedido al 

Chef
Preparar comida 

Tumbesina

Se entrega el pedido 
al cliente

El cliente se sirve 
disfruta de su 

pedido

Cliente solicita la 
cuenta

Se entrega la cuenta 
al cajero

Cajero emite boleta 
o factura

Cliente paga la 
cuenta

Se ofrece que el 
cliente espere un 

momento

El cliente se retira 
del restaurante

 

Fuente: Elaboración propia 
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En el flujograma se detalla cada una de las etapas del servicio en el 

restaurante de comida tumbesina con la finalidad de conocer el procedimiento 

que se sigue desde que el cliente llega hasta que se retira luego de cancelar sus 

pedidos. 

c) Determinación de la ubicación del negocio 

Para poder determinar la localización óptima del negocio se realizó un 

análisis de ranking de factores, tomando en consideración elementos importantes 

para la decisión de localización de la empresa, los cuales se decidió desarrollar la 

empresa en la Calle Ernesto Odriozola 180, Urbanizacion Santa Catalina, La 

Victoria en Lima. 

 

Fuente: Google Maps 

3.3.7. Diseño de estructura y plan de recursos humanos 

a) Estrategias de reclutamiento 

Organigrama  

Para que exista un adecuado control y administración de los recursos que 

dispondrá la empresa, se tiene que contar con una organización definida, de tal 

manera que se pueda conocer las funciones que debe cumplir cada trabajador. 
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Fuente: Elaboración propia 

 

Administrador  

Debe realizar supervisiones para un adecuado funcionamiento del 

restaurante, también será el que se encargue de velar por todas las funciones de 

mercado y ventas de la empresa, así como las operaciones del día a día. Estará 

a cargo de este rubro el dueño del negocio que a su vez cumple el rol de 

administrador. 

Asistente de administración  

Ayudar en las funciones del administrador  

Estar dispuesta a cualquier requerimiento que se presente por parte del 

administrador  

Llevar la agenda del administrador para hacerle acordar de cualquier 

reunión o asunto que tenga que resolver 

Chefs: Preparar los diferentes platillos del restaurante  

Será el encargado de cocina  

Llevaría un control de requerimientos de materia prima 

Tendrá a su carago a los asistentes de cocina 

Realizar el costeo de los diferentes platillos 

Azafatas, meseros  

ADMINISTRADOR 

CHEFS AZAFATAS/MESEROS CAJERA
PERSONAL DE 
SEGURIDAD

PERSONAL DE 
LIMPIEZA

ASISTENTE DE 
ADMINISTRACIÓN
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Conocer adecuadamente los diferentes platillos 

Atender a los clientes de manera empática  

Hacer los diferentes pedidos de los clientes  

Llevar a mesa las ordenes  

Limpiar las mesas cuando el cliente termine  

Cajera  

Apertura y cierre de caja 

Llevar el registro de ingreso y egreso de los pedidos 

Cobrar los diferentes pedidos que se genera en el día 

Analizar que los montos coincidan con lo que se registra 

Personal de seguridad  

Se encargará específicamente de la seguridad del local en horario de 

atención  

Velar por la seguridad del cliente  

Abrirá el local en la apertura y también el cierre del local al termino de las 

funciones 

Personal de limpieza  

Se encargará de mantener limpio el local antes de la apertura de cada día, 

para ello se le ofrecerá todo el equipo y material necesario, para que cumpla 

adecuadamente con sus funciones.  

b) Estrategias de inducción, capacitación y evaluación del personal 

Inducción: se realizará capacitaciones al personal sobre sus funciones a 

desempeñar según el puesto de trabajo, y estará a cargo del administrador del 

restaurante con ayuda del chef. 

Capacitación y desarrollo: se realizarán capacitaciones de manera periódica 

y constante para que el personal se encuentre motivado. 

Evaluación y desempeño: se realizarán evaluaciones después de cada 

periodo para conocer el desempeño de cada trabajador y de esta manera ver 
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cuán productivo fue el colaborador. Para el chef, ayudante de cocina y mozos. Se 

determinará la productividad en base a sus funciones, a la innovación y 

creatividad de los diferentes platos que preparan para el cliente. 

c) Estrategias de motivación y desarrollo del personal 

Se realizará reuniones de confraternidad para generar un trabajo en equipo, 

asimismo se dará remuneraciones al trabajador del mes, también se le 

reconocerá al empelado por su cumpleaños, de esta manera sentirá que sí 

reconocen su trabajo. 

d) Políticas de remuneraciones y compensaciones 

Los trabajadores se incluirán en planilla, tendrán derecho a servicios de 

salud, descanso vacacional de 15 días y descanso por días feriados. Sin 

embargo, los trabajadores de la Microempresa a diferencia de los de la Pequeña 

Empresa no tienen derecho a un Seguro de Vida a cargo de su empleador, 

tampoco a la participación de utilidades, ni a las Gratificaciones de Fiestas 

Patrias y Navidad, ya que el negocio estará acogido a la Ley de Promoción y 

Formalización MyPe (Promulgada el 3 de Julio del 2003). En lo que concierne al 

contador, este brindará servicios de manera externa y por ello, se le cancelará a 

través de recibos por honorarios. 

3.3.8. Plan financiero  

a) Inversión inicial 

Tabla 15 

Inversión 

Rubro Unidad Cantidad 
Precio 

unitario 
Valor 

inversión     52,404.25 

A. Inversión Tangible    49,788.75 
Muebles y Enseres Global 1 4,750 4,750 

Maquinaria y Equipo Global 1 25,410 25,410 
Equipo Complementario Global 1 9,738 9,738 

Obras Civiles Global 1 9,891 9,891 
     

B. Inversión Intangible    2,615.50 

Gastos de Constitución Global 1 1,616 1,616 
Servicios  V.U 1 1,000 1,000 

Fuente: Elaboración propia  
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 En esta tabla se puede apreciar la inversión que se realizará para adquirir 

los activos no corrientes de la empresa tales como maquinaria, equipos, muebles 

y proyectos de ampliación y construcción del local donde se realizarán las 

actividades comerciales. Tal como lo describe el cuadro, la mayor inversión de 

capital se destinará a inversiones tangibles (S/49,788.75) y dentro de esta, la que 

mayor participación posee es la sección de maquinaria y equipos, con un valor 

que asciende a S/25,410.00. 

b) Capital de trabajo 

Tabla 16 

Capital de trabajo para la empresa 

Detalle   Unidad   Cantidad   p. unitario   Total  

Caja y bancos  Global 1 10,700.00 10,700.00 

Materia prima  Global 1 32,201.25 32,201.25 

Planillas Global 1 7,400.00 7,400.00 

Beneficio social Global 1 7,384.00 7,384.00 

Mat. De limpieza Global 1 360.5 360.5 

Total de capital de trabajo     58,045.75 

Fuente: Elaboración propia  

 Esta tabla explica como estará distribuida la inversión de S/58,045.75 para 

adquirir los activos corrientes de la empresa, tales como el efectivo disponible, las 

materias primas para el proceso productivo, el pago de las planillas, los 

beneficios sociales y los materiales y equipos de limpieza que necesitará la 

empresa. De esta manera, se puede apreciar que la materia prima es el elemento 

que mayor porcentaje de participación tiene en la estructura del capital de trabajo 

con un valor que asciende a S/32,201.25, siendo el menor de ellos los materiales 

de limpieza con S/360.50 asignados. 

Tabla 17 

Fuentes de financiamiento 

Fuente  S/. % 

Aporte propio 90,450.00 82 
Banco 20,000.00 18 
Total 110,450.00 100 

Fuente: Elaboración propia  
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Tanto la adquisición del capital de trabajo (activo corriente) como de 

infraestructura y equipos (activo no corriente) de la empresa deben ser 

financiadas de alguna manera, así que se propone realizar un aporte personal de 

S/90,450.00 que formaría parte del patrimonio y complementarlo con un préstamo 

de S/20,000.00 de un banco, que representaría solo el 18% de la inversión total 

necesaria para cubrir las adquisiciones proyectadas. Por su lado, las condiciones 

del crédito que se espera realizar en el Banco Continental serían las siguientes:  

Línea de crédito: Libre disponibilidad.  

Línea de crédito ascendente: S/20,000.00 

Tasa de interés anual: 38%  

Periodo de pago: 3 años 

c) Proyección de Flujo de Caja y Flujo de Efectivo 

Tabla 18 

Flujo de caja proyectado 

Rubros  0 2021 2022 2023 2024 

Ingresos  768,990 874244 988450 1112261 

Ventas  768,990 874244 988450 1112261 

V. Residual      
Egresos  -569,796 -639390 -714782 -796388 

Inversiones 
-

110,450.00     
Costos de produccion   -384495 -437122 -494225 -556131 

Gastos operativos  -107837 -110937 -114130 -117419 

Impuesto a la renta   -77464 -91332 -106427 -122839 

Flujo neto economico 
-

110,450.00 199194 234853 273669 315873 

Flujo financiero      
Prestamo 20,000     
Amortizacion  -4644 -6435 -8921  
Intereses  -6072 -4281 -1795  
Seguro de desgravamen   -108 -108 -108  
Escudo fiscal  1700 1199 503  
Flujo neto financiero  -90,450.00 190070 225228 263348 315873 
Fuente: Elaboración propia  
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Con la estructura de financiación hecha, es posible proyectar el flujo de caja 

esperado para los años venideros en base a la información promedio de 

crecimiento del sector. De esta manera, se espera un incremento constante de la 

demanda para el restaurante en un intervalo entre 12% y 14%  que a su vez 

impactaría positivamente sobre las utilidades netas anuales de la empresa que 

podría crecer en un intervalo entre 12% y 20% anual, dependiendo del manejo 

que le den a los recursos disponibles y de la gestión directiva de la organización. 

También es posible apreciar que el pago del préstamo bancario se puede realizar 

sin inconveniente alguno. Sin embargo, es necesario considerar que al ser una 

proyección en base a información actual es posible que los resultados sean 

distintos a los proyectados debido a la natural volatilidad del entorno empresarial.  
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Tabla 19 

Flujo de efectivo proyectado 

RUBROS 2021 2022 2023 2024 

Entradas de Efectivo 770690 875442 988953 1112261 

Desembolsos de efectivo 580620 650214 725606 796388 

Flujo neto de caja 190070 225228 263347 315873 

Mas Caja inicial 6565 196635 421863 685211 

Caja Final acumulada 196635 421863 685211 1001083 
Menos Saldo mínimo 
efectivo -115305 -115305 -115305 -115305 

Saldo Excedente o déficit 81331 306559 569906 885779 
Fuente: Elaboración propia  

 Aquí se aprecia el flujo de efectivo proyectado del restaurante “El Warique 

Tumbesino” desde el año 2021 hasta el 2024 suponiendo que las circunstancias 

de desarrollo actual se podrán mantener a lo largo del tiempo. De esta manera, 

esta es una proyección optimista del mercado en el tiempo y tal como se 

mencionó en la proyección anterior, podrá estar sujeto a cambios derivados de la 

volatilidad del mercado. En la tabla se aprecia un crecimiento anual en entradas 

de efectivo que varían de un 12% hasta un 14% y un crecimiento en saldo 

excedente anual de 277% en el 2022, pasando por un crecimiento de 88% en el 

2023 hasta nivelarse en un incremento de 55% en el 2024. El explosivo 

incremento inicial se puede justificar bajo la premisa de que en el primer año no 

existe un valor de caja inicial significativo, detalle que si se puede apreciar desde 

el segundo año de funcionamiento. 

d) Evaluación de la inversión 

Tabla 20 

Datos para evaluación de la inversión 

Aporte propio 82% 
Banco 18% 
Tasa de interés pasiva 10% 
Riesgo 2% 
Impuesto a la renta 27% 
Tasa efectiva anual 38% 
Tasa rendimiento exigida 12% 
Costo ponderado capital 14.64% 
Fuente: Elaboración propia  

 La tabla anterior agrupa indicadores porcentuales que permiten analizar 

rápidamente la viabilidad económica del negocio propuesto en base a la inversión 
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planteada y el modelo de financiación elegido para llevarlo a cabo. De esta 

manera, es posible apreciar que el aporte de capital propio o de los socios (82%) 

es sumamente mayor al aporte del banco en forma de préstamo (18%) lo que 

deja ver que no existe una dependencia considerable de entidades externas, 

además, dicho préstamo está sujeto a una tasa de interés del 10% y un riesgo 

calificado del 2%. 

e) Punto de equilibrio 

Tabla 21 

Punto de equilibrio 

 Costos 
fijos 

Costos 
variables 

Costo 

variable 

unitario 

Punto de 

equilibrio en 
Unidades 

Punto de 

equilibrio 

en soles 
Platos 

variados 107,837 384,495 12.71 8,483 215,673 

Fuente: Elaboración propia  

 Para calcular el punto de equilibrio proyectado para el restaurante “El 

Warique Tumbesino” tanto en unidades físicas como en unidades económicas 

requiere considerar elementos como los costos operativos de producción, costos 

operativos de servicio y el valor de compra promedio por cliente, elementos  

considerados en la tabla anterior. De esta manera, el punto de equilibrio del 

restaurante en unidades físicas es de 8,483 clientes para el primer año de 

operaciones, mientras que el punto de equilibrio en unidades económicas es de 

S/215,673.00 

f) Estado de ganancias y pérdidas 

Tabla 22 

Estado de ganancias y perdidas 

RUBRO 2021 2022 2023 2024 
Ingreso Por Ventas 768,990 874,244 988,450 1,112,261 
Costo de Fabricación 384,495 437,122 494,225 556,131 
UTILIDAD BRUTA 384,495 437,122 494,225 556,131 
Gastos Operativos -107,837 -110,937 -114,130 -117,419 
Gastos de ventas -12,000 -12,360 -12,731 -13,113 
Gastos de 
Administración 

-46,936 -48,344 -49,794 -51,288 

Gastos generales -44,400 -45,732 -47,104 -48,517 
Depreciación -4,501 -4,501 -4,501 -4,501 
UTILIDAD OPERATIVA 276,658 326,185 380,096 438,712 
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Gastos Financieros -6,072 -4,281 -1,795  
U. ANTES DE IMP. 270,586 321,905 378,301 438,712 
I. Renta(28%) -75,764 -90,133 -105,924 -122,839 

U. NETA 194,822 231,771 272,376 315,873 
Fuente: Elaboración propia  

 A partir de las proyecciones del flujo de caja de la empresa es posible 

realizar una proyección del estado de pérdidas y ganancias para el mismo 

periodo que los anteriores estados financieros. De esta manera se aprecia un 

crecimiento en la utilidad neta de 19% en el segundo año de operaciones (2022) 

hasta un crecimiento del 16% a partir del cuarto año de operaciones comerciales 

(2024). Otro detalle a tener en cuenta es que el gasto de ventas no crece 

significativamente en la proyección realizada a diferencia de elementos como los 

gastos de administración y el costo de fabricación que se encuentra ligado a las 

ventas realizadas. 

g) Balance general 

Tabla 23 

Balance general 

ACTIVO PASIVO 

Activo Corriente  
S/. 32,201.25 

S/. 25,844.50 

S/. 58,045.75 

Pasivo No Corriente 

Existencias 

Disponibles 

Total Activo Corriente 

 
Obligaciones Financieras S/. 20,000.00 

Total Pasivo  

S/. 20,000.00 

Activo No Corriente    

Tangible S/. 49,788.75 Patrimonio  

Intangible S/. 2,615.50 Capital  

S/. 90,450.00 

Total Activo No 

Corriente 

S/. 52,404.25   

TOTAL ACTIVO S/. 110,450.00 TOTAL  PASIVO Y PATRIMONIO  

S/. 110,450.00 

Fuente: Elaboración propia  

 En este cuadro apreciamos el último de los estados financieros del 

restaurante “El Warique Tumbesino” pero no como una proyección del posible 

rendimiento de sus operaciones sino como una descripción del estado inicial 

considerando las inversiones en capital de trabajo (activo corriente) e 
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infraestructura y tecnología (activo no corriente) en contraste con los métodos de 

financiación que se han elegido para ejecutar dicha inversión. 

h) Análisis de sensibilidad 

Tabla 24 

Análisis de sensibilidad 

 

Situación Inicial 

Costos de 
producción se 
incrementan 

en 20% 

Clientes 
disminuyen 

en 20% 

VANE S/. 1,910,222.55 S/. 1,214,013.07 S/. 517,803.59 

TIRE 197.45% 129.47% 63.31% 

VANF S/. 1,662,500.07 S/. 1,048,520.32 S/. 434,540.58 

TIRF 228.19% 145.77% 67.53% 

Fuente: Elaboración propia  

Este cuadro nos permite concluir la viabilidad del plan de negocio debido a 

los resultados del VAN S/1,910,222.55y la TIR de 197.45%, dando entender que 

el negocio no solo es viable sino que posee de buena rentabilidad a futuro. Esto 

es cierto incluso considerando escenarios donde los costos de producción se 

incrementan en un 20% y en un escenario donde debido a factores propios del 

mercado o de problemas en gestión la clientela disminuye en 20%, lo que da la 

certeza de que el negocio prosperaría incluso en situaciones ligeramente 

desfavorables. 
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IV. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES  

4.1. Conclusiones  

Se concluye que un plan de negocios para mejorar la satisfacción de la 

demanda del restaurante “El Warique Tumbesino’’ La Victoria – Lima 2020, la 

propuesta de un plan de negocio se verá reflejado en el crecimiento de la 

demanda porque se les ofrecerá un servicio de calidad, a todo ello se debe 

considerar que la inversión para esta propuesta no será nada económica debido 

a que se emplearan estrategias que conlleven claramente a un resultado positivo 

sobre la satisfacción de la demanda. 

Se realiza un estudio de mercado para definir el plan de negocio del 

restaurante “El Warique Tumbesino’’ La Victoria – Lima 2020, se determinó que, 

para obtener información relevante para la construcción de la viabilidad de 

mercado, la viabilidad técnica y la viabilidad legal y protocolar (las otras 

dimensiones un 55% se mostró a favor, en la viabilidad de mercado el 61% 

respondió de manera positiva, son resultados que permiten conocer el nivel de 

aceptación que se tendrá de los productos que ofrecerá a sus clientes. 

Se diagnosticó el nivel satisfacción de la demanda del restaurante “El 

Warique Tumbesino’’ se pudo conocer que existe un 62% de posibles clientes si 

estarían satisfechos por el tipo de productos y servicio que ofrecerá buscando 

atender sus gustos y preferencias con respecto a los platos típicos, con respecto 

a la participación de mercado se tiene la posibilidad de tener un 70% lo que se 

representa que se ganarán un espacio en el mercado actual conllevando obtener 

un crecimiento cuando inicie sus operaciones y en la atención a sus clientes. 

El análisis económico financiero para conocer la viabilidad   del plan de 

negocio al obtener un VAN S/1,910,222.55y la TIR de 197.45%, dando entender 

que el negocio no solo es viable, sino que posee de buena rentabilidad a futuro. 

Esto es cierto incluso considerando escenarios donde los costos de producción 

se incrementan en un 20% y en un escenario donde debido a factores propios del 

mercado o de problemas en gestión la clientela disminuye en 20%, lo que da la 

certeza de que el negocio prosperaría incluso en situaciones ligeramente 

desfavorables. 
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4.2. Recomendaciones  

Se recomienda a los emprendedores que buscan invertir en este plan de 

negocio deberán definir sus estrategias de posicionamiento basado en las 

características que presenta los posibles clientes que se encuentran ubicados en 

el distrito que estará ubicado el negocio. 

Se debe realizar estudios de mercado posteriores para conocer y definir el 

segmento de personas que se busca atender y ofrecerles productos de calidad 

con valor agregado, conllevando a atener sus requerimientos y deseos que 

respecto a las necesidades que tenga cada uno de ellos. 

Se debe tener en cuenta que el nivel de satisfacción de demanda según el 

estudio realizado esta en un porcentaje que superado el 50%, se debe buscar 

mejorar al momento de ofrecer los productos del restaurante de modo que se 

eleve el nivel de satisfacción de la demanda.  

Finalmente, se recomienda hacer un análisis de la situación política y 

sanitaria del país y de no haber inconvenientes puede realizar la inversión de 

plan de negocio para atender las necesidades de la demanda de potenciales 

clientes del restaurante “El Warique Tumbesino’’ La Victoria – Lima. 
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ANEXOS 

Anexo 1. Instrumento para la recolección de datos 

Cuestionario de plan de negocio 

Preguntas generales  

Edad ….. 

Sexo……. 

¿Cuál es su nivel de ingresos es mayor? 

a. Sueldo Mínimo   b. S/ De 950 a 1500  c. De 1600 a 2000 d. De 2100 a 

2500 e. De 2600 a más 

Numeración  1 2 3 4 5 

Alternativas  Total 
desacuerdo 

En 
desacuerdo 

Indiferente  En 
acuerdo 

Total 
acuerdo 

 

1. ¿Existe restaurantes que ofrecen platos típicos al estilo de Tumbes? 

a. Total desacuerdo  b. En desacuerdo   c. Indiferente   d. En acuerdo  e. 

Total acuerdo 

2. ¿Considera que se debe contar con un restaurante que ofrezca platos con 

la sazón tumbesina?  

a. Total desacuerdo  b. En desacuerdo   c. Indiferente   d. En acuerdo  e. 

Total acuerdo 

3. ¿Considera que, si existen, diversas opciones de restaurantes en esta 

zona? 

a. Total desacuerdo  b. En desacuerdo   c. Indiferente   d. En acuerdo  e. 

Total acuerdo 

 

4. ¿Usted acude de manera frecuente a comer en restaurantes? 

a. Total desacuerdo  b. En desacuerdo   c. Indiferente   d. En acuerdo  e. 

Total acuerdo 

5. ¿Con que frecuencia hace pedidos de comida por delivery? 

a. Una vez a la semana     b. 2 veces por semana    c. 3 veces por 

semana d. acudo a diario 
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6. ¿Considera que el precio que se paga en un restaurante está justificado por 

el servicio y calidad? 

a. Total desacuerdo  b. En desacuerdo   c. Indiferente   d. En acuerdo  e. 

Total acuerdo 

7. ¿Cuál es su presupuesto promedio cuando sale a comer a un restaurante 

con su familia? 

a. S/ 30   b. S/ 50   c. S/ 70  d. S/ 100    e. más de S/ 100 

8. ¿Considera que el servicio delivery debe estar incluido en el servicio que 

ofrece el restaurante? 

a. Total desacuerdo  b. En desacuerdo   c. Indiferente   d. En acuerdo  e. 

Total acuerdo 

9. ¿Cuántos días a la semana sale a comer fuera de casa? 

a. Una vez a la semana     b. 2 veces por semana    c. 3 veces por 

semana d. acudo a diario 

10. ¿Cuándo usted llega un restaurante que detalles se fija? 

a. En las instalaciones   b. en la limpieza   c. En la presentación de su 

personal.    

11. ¿Qué requisitos debe contar un buen restaurante para que usted sea un 

cliente frecuente? 

a. Buena sazón  b. Calidad y servicio    c. Atención esmerada 

12. ¿Considera que un restaurante debe contar con ambientes de juegos para 

niños?  

a. Total desacuerdo  b. En desacuerdo   c. Indiferente   d. En acuerdo  e. 

Total acuerdo 

13. ¿Le gustaría que existe un restaurante en Santa Catalina? 

a. Total desacuerdo  b. En desacuerdo   c. Indiferente   d. En acuerdo  e. 

Total acuerdo 

14. ¿Considera muy necesario que el personal cuente con sus equipos de 

protección sanitaria? 

a. Total desacuerdo  b. En desacuerdo   c. Indiferente   d. En acuerdo  e. 

Total acuerdo 

15. ¿Considera que los restaurantes cumplen con los requisitos de salubridad? 
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a. Total desacuerdo  b. En desacuerdo   c. Indiferente   d. En acuerdo  e. 

Total acuerdo 

16. ¿Considera que los restaurantes deben contar con servicio vigilancia y 

seguridad? 

a. Total desacuerdo  b. En desacuerdo   c. Indiferente   d. En acuerdo  e. 

Total acuerdo 

 

Cuestionario de satisfacción de la demanda 

1. ¿Considera que, en el distrito de la Victoria, es propicia para un restaurante 

de comida Tumbesina? 

a. Total desacuerdo  b. En desacuerdo   c. Indiferente   d. En acuerdo  e. 

Total acuerdo 

2. ¿Usted percibe que hay una mayor preocupación por la alimentación 

saludable? 

a. Total desacuerdo  b. En desacuerdo   c. Indiferente   d. En acuerdo  e. 

Total acuerdo 

3. ¿Estaría dispuesta a probar las comidas típicas del norte del Perú? 

a. Total desacuerdo  b. En desacuerdo   c. Indiferente   d. En acuerdo  e. 

Total acuerdo 

4. ¿Estaría dispuesto a comprar productos de comida Tumbesina? 

a. Total desacuerdo  b. En desacuerdo   c. Indiferente   d. En acuerdo  e. 

Total acuerdo 

5. ¿Conoce algunas empresas que ofrecen comidas de Tumbes? 

a. Total desacuerdo  b. En desacuerdo   c. Indiferente   d. En acuerdo  e. 

Total acuerdo 

6. ¿Considera que existe competencia de restaurantes que tienen un buen 

posicionamiento? 

a. Total desacuerdo  b. En desacuerdo   c. Indiferente   d. En acuerdo  e. 

Total acuerdo 

7. ¿Prefiere visitar restaurantes que sean reconocidos y de prestigio? 

a. Total desacuerdo  b. En desacuerdo   c. Indiferente   d. En acuerdo  e. 

Total acuerdo 

8. ¿Usted compraría alimentos oriundos de Tumbes? 
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a. Total desacuerdo  b. En desacuerdo   c. Indiferente   d. En acuerdo  e. 

Total acuerdo 

9. ¿Usted tiene conocimiento de diversos platos típicos de Tumbes? 

a. Total desacuerdo  b. En desacuerdo   c. Indiferente   d. En acuerdo  e. 

Total acuerdo 

10. ¿Se han creado nuevos restaurantes en la Urbanización Santa Catalina? 

a. Total desacuerdo  b. En desacuerdo   c. Indiferente   d. En acuerdo  e. 

Total acuerdo 

11. ¿Considera que los restaurantes de la zona, es de muy buena calidad y no 

tiene competencia? 

a. Total desacuerdo  b. En desacuerdo   c. Indiferente   d. En acuerdo  e. 

Total acuerdo 

12. ¿Usted espera que el servicio sea a domicilio? 

a. Total desacuerdo  b. En desacuerdo   c. Indiferente   d. En acuerdo  e. 

Total acuerdo 

13. ¿Considera que su nivel de ingresos está en aumento? 

a. Total desacuerdo  b. En desacuerdo   c. Indiferente   d. En acuerdo  e. 

Total acuerdo 

14. ¿Considera que sus ingresos le permiten, compartir con su familia con mayor 

frecuencia? 

a. Total desacuerdo  b. En desacuerdo   c. Indiferente   d. En acuerdo  e. 

Total acuerdo 

15. ¿Usted por razones de trabajo, come mayormente en restaurantes? 

a. Total desacuerdo  b. En desacuerdo   c. Indiferente   d. En acuerdo  e. 

Total acuerdo 

16. ¿Considera que los precios de los platos que se ofrece en restaurantes de la 

zona son accesibles? 

a. Total desacuerdo  b. En desacuerdo   c. Indiferente   d. En acuerdo  e. 

Total acuerdo 
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Anexo 2. Validación del instrumento 

INSTRUMENTO DE VALIDACION NO EXPERIMENTAL POR JUICIO DE EXPERTOS 
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Anexo 3. Matriz de consistencia 

FORMULACIÓN 
DEL 
PROBLEMA 

OBJETIVOS HIPÓTESIS VARIABLES Y 
DIMENSIONES 

POBLACIÓN DISEÑO INSTRUMENTO ESTADÍSTICA 

¿De qué manera 
un plan de 
negocios mejora 
la satisfacción la 
demanda del 
restaurante “El 
Warique 
tumbesino’’ la 
Victoria – Lima 
2020? 

Objetivo General Si se propone un 
plan de negocios 
se mejora la 
satisfacción de 
la demanda del 
restaurante “El 
Warique 
tumbesino’’ la 
Victoria – Lima 
2020. 

Variable: Plan de 
negocio 

Población  
En el distrito de 
la victoria y en 
específico en la 
Urbanización 
Santa Catalina 
es de 14,324. 
Personas que 
oscilan entre los 
18 y 69 años de 
edad 
 
 
Muestra: No 
probabilística a 
criterio del 
investigador es 
de 130 

Tipo de 
investigación: 
descriptiva, y 
propositiva 
 
Diseño: No 
experimental 
y transversal 

Técnica: 
encuesta y 
análisis 
documental 
 
Instrumento: 
cuestionario y 
guía e análisis 
documental 

Descriptiva: Se 
usó el 
estadístico 
SPSS 25, Los 
resultados se 
presentan en 
tablas y gráficas. 

Propone un plan de 
negocios se mejorar la 
satisfacción de la demanda 
del restaurante “El 
Warique tumbesino’’ la 
Victoria – Lima 2020 

Dimensiones  

Situación y 
planificación 
estratégica  

Viabilidad de mercado 

Viabilidad técnica 

Viabilidad legal y 
protocolos  

Viabilidad financiera y 
económica 

Objetivos específicos  

Diagnosticar el nivel 
satisfacción de la demanda 
del restaurante “El 
Warique tumbesino’’ la 
Victoria – Lima 2020 

Realizar un estudio de 
mercado para conocer la 
demanda del restaurante 
“El Warique tumbesino’’ la 
Victoria – Lima 2020 

Variable: Satisfacción 
de la demanda  

Realizar un análisis 
económico financiero para 
conocer la viabilidad   del 
plan de negocios se 
mejorar la satisfacción de 
la demanda del 
restaurante “El Warique 
tumbesino’’ la Victoria – 
Lima 2020 

Dimensiones 
Perfiles de mercado 
Tendencias del 
mercado 
Participación en el 
mercado 
Ingreso Promedio 
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Anexo 4. Validación de propuesta 
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Anexo 4. Resolución de Proyecto 
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Anexo 6. Turnitin 
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