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Resumen Ejecutivo

El presente documento contiene los resultados de un estudio de mercado
gue se realiz6 en el Municipio de Jinotepe, Diriamba y San Marcos con el
fin de determinar la demanda, oferta, precios y canales de
comercializacién que tendrd el servicio turistico que se pretende ofertar
en la playa de Huehuete, ademas integra proyecciones de precios y de

demanda en condiciones actuales y futuras de la infraestructura vial.

Segun los resultados obtenidos de este estudio de mercado se ha realizado
el disefio del servicio turistico, siendo este la reconstruccion del
Restaurante “EL Ranchdén” y el disefio de un hostal. En este disefio se
especifica el tamafio, la infraestructura, condiciones y caracteristicas de

cada uno de estos servicios.

Posteriormente se presenta un plan financiero que determina la
rentabilidad que tendra el servicio turistico en la playa de Huehuete,
considerando las condiciones del mercado y la inversion que requiere este

negocio.

Es importante mencionar que el Unico negocio turistico que existe en la
playa de Huehuete es el negocio de Don Segundo Cruz, el cual ha existido
por mas de 25 afios. Esta situacion se constituye en una oportunidad de

mercado porque es el unico oferente en la zona.
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Esta playa es visitada por un gran numero de turistas nacionales y
extranjeros, siendo uno de los principales destino para recrearse y
vacacionar en las diferentes temporadas del afo, principalmente en

semana santa.

Segun el estudio de mercado el 26% de la poblacién que visita la zona
costera del Departamento de Carazo, prefiere visitar la playa de
Huehuete; lo que indica que existe una demanda de los servicios turisticos

existentes en la zona.

El servicio més demandado por los visitantes, es el servicio de

alimentacion, el cual se adquiere principalmente en los restaurantes.

Con respecto al servicio de hospedaje no tiene mucha demanda por parte
de la poblacion encuestada, sin embargo en la playa de Huehuete el 41%

de los visitantes solicitan este servicio.

La demanda se caracteriza por ser ciclica o estacional, ya que la

poblacion visita la zona Unicamente en verano y dias festivos del afio.

Todo lo anterior indica que el servicio turistico que se pretende ofertar
tiene demanda potencial que puede aprovecharse a través de la oferta de
un servicio de excelente calidad que genere satisfaccion a los clientes

reales y potenciales.
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En cuanto al disefio del servicio turistico, este esta dirigido al negocio de
Don Segundo Cruz Calderon conocido popularmente como bar y

restaurante el Ranchon.

Este disefio contiene la infraestructura, recursos y elementos necesarios
para brindar una variedad de servicios que satisfagan las necesidades y

exigencias de los clientes y asi mismo desarrollar el turismo en la zona.

En las visitas que se realizaron en la zona en estudio se logro identificar el
estado actual en que se encuentra el negocio y los recursos disponibles que
posee, teniendo area suficiente para la reconstruccion del restaurante y

construccién de un hostal que brinda el servicio de hospedaje.

La ubicacion geografica del negocio es de gran relevancia para el turismo
porque esta ubicado en la costa del pacifico nicaraglense, lo que ayuda al
desarrollo economico, social y cultural del municipio de Jinotepe al

convertirse en uno de los destinos turisticos.

En cuanto a la planificacién financiera, este esta orientado a la obtencion
de informacion financiera del Hostal y Restaurante el Ranchén para los
afios 2008, 2009,2010.

Ademas contiene un plan de ventas fisico y monetario donde se
especifican los ingresos por servicio en el dia y el de valores la cantidad

monetaria a recibir y de igual manera se relaciona con el de compras
debido a que segun las ventas efectuadas se comprara los insumos para

abastecer a los clientes.
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1- INTRODUCCION

Actualmente el turismo se considera una actividad que puede modificar de manera
sustancial la estructura econdmica de cualquier pais, ya que éste es uno de los
principales generadores del desarrollo econdmico y social que promueve la
identidad nacional y unifica a la sociedad.

El turismo comprende todas aquellas actividades que realizan las personas de
diferentes nacionalidades llamadas turistas, los cuales durante sus viajes y
estancias en lugares distintos al de su entorno habitual, practican diversos tipos de
turismos con fines de negocio y/o recreacion; siendo uno de ellos el turismo

convencional conocido también como el turismo de “Sol y Playa”.

Este tipo de turismo se caracteriza por ser el mas practicado en Nicaragua debido
a la gran variedad de recursos naturales con que cuenta nuestro pais, por tal
razon el turismo en Nicaragua posee una influencia positiva en el desarrollo

econdémico.

Es importante sefialar que Nicaragua goza de grandes recursos naturales capaces
de competir con los recursos de otros paises y obtener grandes ventajas
competitivas; lo cual es posible a través del desarrollo turistico en las zonas que
han sido beneficiadas por la naturaleza.

Una de esas zonas es el Departamento de Carazo ubicado en la zona central del
pacifico Nicaragliense, el cual se caracteriza por ser una meseta de clima fresco a
700 metros sobre el nivel del mar, con fuertes expresiones culturales, una

importante dinamica comercial, agricola y con un gran potencial turistico de playa.

Este Departamento tiene tres importantes centros urbanos: Jinotepe , que es la
cabecera departamental, Diriamba que es la puerta hacia el océano pacifico y la
cuna del Gueguense y San Marcos, que es la principal fuerza agropecuaria;
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constituyéndose estos municipios en los principales elementos para realizar el

estudio de mercado.

Tomando en cuenta que este Departamento ha sido beneficiado con cuantiosos
recursos acuaticos, se ha identificado una oportunidad de mercado para el
desarrollo turistico; ya que las numerosas playas que posee éste Departamento
son preferidas por su diversidad natural, convirtiéndose estas playas en sitios de

interés turisticos con un gran valor para inversionistas extranjeros y nacionales.

Sin embargo, actualmente no se cuenta con planes adecuados para aprovechar
estos recursos, ni los negocios presentan la infraestructura adecuada para ofrecer

servicios turisticos de calidad.

Lo que ha impulsado que el presente trabajo se oriente a una de las playas del
Departamento de carazo llamada “Huehuete”, para disefiar un plan de negocio
gue contribuya al desarrollo de los habitantes de esta comunidad, mejorar los
niveles de vida de los duefios del negocio, aprovechar los recursos naturales e

incrementar el desarrollo econémico del pais.

Cabe sefalar que este plan de negocio esta orientado a evaluar la viabilidad y
factibilidad de un nuevo servicio turistico que puede ofertarse en uno de los puntos
mas estratégicos de Huehuete, siendo éste el Restaurante el Ranchén ubicado

en el costado oeste de la Iglesia Catolica.
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1.1- ANTECEDENTES

En las dltimas tres décadas del siglo XX se ha observado en el campo de la
administraciéon, la existencia de muchas teorias que han creado estilos de
direccidon estratégica en las empresas, siendo una de ellas la teoria del plan de
negocios que se caracteriza por ser una de las herramientas mas poderosas que
puede utilizar un empresario para operar en una economia de constantes

cambios.

Esta caracteristica hace que los planes de negocios surjan en la década de los
sesenta y setenta en Estados Unidos como una necesidad para determinar con
mayor certeza y menor riesgo las inversiones, ya que el mundo de los negocios se

volvié inseguro e impredecible para los inversionistas.

Sin embargo, el plan de negocio no es so6lo una herramienta que surgié como
respuesta a la peticion de los inversionistas, sino que es una herramienta de
gestion muy util para todas las personas que se lanzan a la aventura de crear una

empresa ante un mercado tan cambiante como el del siglo XXI.

Actualmente en Nicaragua se necesitan disefiar planes de negocio que transmitan
a los nuevos inversionistas los factores que haran de la nueva empresa un éxito,
sobre todo los factores que conlleven a desarrollar el turismo en el Departamento

de carazo.

Este Departamento recibié el nombre del presidente Evaristo Carazo y fue creado
en 1881 a raiz del desarrollo de las haciendas de café, se encuentra al Sur de la
linea volcanica y la franja paralela al mar, estd formada por alargadas y bajas
lomas de terrenos sedimentarios muy antiguos que emergieron del mar en tiempos
pretéritos; los cuales presentan un promontorio rocoso y rompeolas natural entre

Casares y la Boquita.
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La costa del Departamento de Carazo mide unos 40 kilbmetros de largo, sus
playas son en gran parte arenosas y en algunos sitios rocosas divididas por las
bocanas de los numerosos rios que bajan de las meseta; siendo los principales

balnearios La Boquita, Casares, Huehuete y Tupilapa.

Sin embargo La Boquita y Casares son los principales sitios turisticos de la region
porque en ellos se puede encontrar opciones de alojamiento, restaurantes y

centros de diversion frente a las playas.

En cambio Huehuete y Tupilapa tienen menor desarrollo turistico debido a las condiciones
de la infraestructura vial y a la falta de servicios con atractivos turisticos. Sin embargo en
la playa de Huehuete se encuentra ubicado el Bar y Restaurante “EL
RANCHON”, el cual cuenta con una posicién estratégica para el desarrollo del

turismo; ya que se encuentra ubicado a 120 metros del mar.

Cabe mencionar que este negocio tiene 25 afios de existencia, el cual inicid
ofertando una diversidad de platillos preparados a base de carnes rojas, pero al
poco tiempo se identificé que existia gran demanda de otros platillos cuando Dofa
Esperanza Salmerén solicitd la preparacion de un servicio de pescado que
despertd el interés en ella y en otros clientes por el sabor especial que le dio al
platillo, por tal razon la propietaria del negocio se especializa en mariscos.

El Ranchon a través del tiempo ha experimentado cambios, tanto en la
infraestructura como en el crecimiento econdmico; ya que del afio 80 al 91 alcanzo
grandes volumenes de venta proporcionandoles a los propietarios del negocio
mayores utilidades que le permitieron obtener ganados, vehiculos y un mejor nivel

de vida.

Actualmente dicho negocio se encuentra en periodo de crisis debido a la situacion
econdmica que enfrenta la poblacién que adquiere los servicios de este negocio y

por las condiciones de la infraestructura vial.
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2- JUSTIFICACION

Actualmente los planes de negocios se constituyen una herramienta de disefio que
le permite al emprendedor dar forma mental a su empresa antes de darle forma
real, lo cual ha dado pauta a que el equipo de trabajo utilice como principal
herramienta esta metodologia para diseflar nuevos negocios con atractivos

turisticos capaces de atraer a la zona de Carazo turistas nacionales y extranjeros.

Con el fin de alcanzar un desarrollo economico, social y cultural en el
Departamento de Carazo, se ha decidido aprovechar los recursos naturales que
poseen las hermosas playas, promoviendo iniciativas de inversion a través de los
planes de negocio; los cuales estan orientados a evaluar todos los aspectos de la
factibilidad econdmica de la iniciativa comercial y hacer una descripcion y analisis
de las perspectivas empresariales.

Cabe sefialar que a través del disefio de este nuevo servicio turistico contemplado
en el plan de negocio se pretende incrementar el turismo en el Departamento de
Carazo y mejorar las condiciones de vida de los pequefios empresarios que
cuentan con grandes recursos naturales pero con escasos recursos financieros;
siendo uno de ellos el negocio de Don Segundo Cruz ubicado en la playa de

Huehuete.

Por lo tanto a través de este trabajo se pretende facilitar al propietario del negocio
los resultados del estudio de mercado para el disefio del servicio turistico que se
pretende ofertar en la playa de Huehuete; lo cual sera de gran utilidad para buscar
vias de financiamiento que proporcione el capital necesario para llevar a cabo este

plan de negocio.
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Es importante mencionar que para el disefio de un plan de negocio turistico es
necesario realizar un estudio de mercado que permita conocer la opinién de la
poblacion con respecto al disefio del nuevo servicio turistico que se pretende
ofertar en la playa de Huehuete, por tal razén se ha realizado un estudio de
mercado que proporciona informacién sobre la demanda que tendra el servicio, las
caracteristicas de la oferta, el sistema de comercializacion mas adecuado para la
prestacion del servicio, el precio de venta de cada producto y las proyecciones de

venta segun la demanda insatisfecha.

Todo lo anterior indica que el estudio de mercado es sumamente importante para
el disefio del servicio turistico, ya que este contiene la informacion necesaria de
los gustos, preferencias y necesidades del segmento de mercado al cual se
pretende captar.

Ademas del estudio de mercado, es necesario la realizacion del disefio del servicio
turistico para tener una mejor vision con respecto a la calidad del servicio,
infraestructura, tamafo, estilo, categoria del servicio y las condiciones que tendra

el negocio para satisfacer las necesidades de los turistas.
También es importante realizar un plan financiero que permita determinar los

ingresos y egresos del servicio turistico, costos, gastos de produccion y margenes
de ganancia.
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3- Ob'|etivo del seminario

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

estan insertas y su insercion en mercados futuros.
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4- DESARROLLO DEL SUB. TEMA
4.1-CARACTERISTICAS GENERALES DEL NEGOCIO

4.1.1 Situacion Actual

En el Municipio de Jinotepe, Departamento de Carazo, especificamente en la
comunidad de Huehuete se encuentra ubicado el Bar y Restaurante *“EL
RANCHON”, el cual cuenta con un é&rea de 2,591.36 metros cuadrados
equivalente a 3,782 varas cuadradas teniendo forma de un poligono irregular, el

cual se puede observar en los planos que contiene el disefio del servicio turistico.

Para conocer la situacion actual de este negocio e identificar las caracteristicas del
servicio que ofertan, los recursos que poseen y las oportunidades del mercado, se

realiz6 una entrevista directa con los propietarios del negocio.

Este negocio esta clasificado como Bar y Restaurante, siendo este un negocio
tradicional especializado en mariscos; y a la vez ofreciendo una gran variedad de

servicios durante sus 25 afios de existencia.

Debido a la originalidad del servicio que ofrece el Ranchon es muy visitado por
turistas nacionales extranjeros y locales, teniendo como clientes fijos
personalidades del gobierno, empresarios procedentes de Masaya, Carazo,
Managua y otros.

Cabe mencionar que la infraestructura del negocio se encuentra en mal estado,
siendo el techo el principal dafiado; ya que en épocas de invierno no ofrece las
condiciones necesarias para brindar un servicio adecuado, y al mismo tiempo se

convierte en un peligro para el visitante.
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Otro aspecto a mencionar es que la casa de habitacién también se encuentra
deteriorada porque es utlizada para preparar los platillos del servicio del

Restaurante.

Cabe recalcar que las paredes de la casa se encuentran en buen estado y que no

todos los recursos materiales se encuentran deteriorados.
Los motivos o causas por la que este negocio se encuentra en dicha situacién son:

# En primer lugar el maremoto; fendémeno natural ocurrido en el afio 1992
siendo el principal destructor de los bienes materiales y decline, que hoy en

dia no han podido superar.
# Una segunda causa es la enfermedad del propietario.

# Otro punto es la infraestructura vial ya que la carretera que conduce hacia

el destino se encuentra en mal estado.

# Como Uultimo motivo es la situacion econémica que actualmente esta

atravesando el pais.

Debido a la situacién que presenta dicho negocio consideramos que es un lugar
con mucho potencial; ya que este negocio tiene una gran popularidad por su
cocina tradicional, variedades de precios en sus platillos, la ubicacién estratégica
gue tiene, la calurosa atencion que le brindan a sus clientes y la capacidad de

atraer diferentes segmentos de mercado.
Lo que nos motiva a buscar soluciones para evitar que este negocio decline completamente y al

mismo tiempo realizar propuestas de desarrollo turistico aprovechando el potencial que posee.

4.1.2 Analisis FODA del negocio
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FORTALEZAS

E

Cuenta con capital propio.

Tiene un local amplio.

Ofrece servicios de alta calidad

Posee una ubicacion estratégica.

Esta constituido legalmente.

Reconocido histéricamente a nivel nacional.

El lugar es visitado por turistas nacionales y extranjeros.

LA B 2B 2B 2B 2B SR 4

Incremento de ventas y utilidades

OPORTUNIDADES

E

®» Incremento de la oferta de servicios.
®» Aumento de la demanda por parte de turistas nacionales y extranjeros.

® Obtencion de recursos financieros de instituciones publicas y privadas.
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DEBILIDADES

¥

Su actual infraestructura no presenta las condiciones necesarias para su
debido funcionamiento.

No cuenta con el servicio de agua potable y telefonico.

No cuenta con personal capacitado.

No son beneficiados por las leyes de INTUR.

L A 2B 4

Cuentan con pocos recursos materiales para satisfacer una mayor

demanda en temporada alta.

¥

El terreno no cuenta con un drenaje adecuado para salidas de aguas
fluviales.

®» No cuenta con suficientes recursos financieros para cubrir nuevas
inversiones turisticas.

® Progresivo deterioro de la infraestructura.

AMENAZAS

® Disminucion de la afluencia de turistas debido al mal estado de la
carretera.
®» Peligros por fenémenos naturales.

®» Introduccion de nuevos competidores
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4.1.3 Vision del Propietario.

Los duefios del negocio manifestaron realizar una remodelacion en la
infraestructura del Bar y restaurante y ofrecer un nuevo servicio que permita
satisfacer las necesidades de los clientes que visitan este destino, siendo este el
servicio de hospedaje.

Segun la vision del propietario desea modificar el Ranchon conservando la
infraestructura rustica y al mismo tiempo construir seis habitaciones con las
condiciones necesarias para satisfacer las necesidades de los clientes que
demandan el servicio de hospedaje y asi mismo atraer un mayor numero de

turistas extranjeros.
Para complementar los servicios anteriores y brindarles seguridad al medio de

transporte que utilizan los clientes, el propietario desea construir un area de

parqueo.
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4.1.4 Vision del equipo de trabajo.

Considerando la visién general del propietario y las caracteristicas propias que
presenta el destino, se ha decidido proponer el disefio de un hostal familiar con el fin
de aprovechar el espacio de la propiedad y cubrir la demanda del hospedaje; ya que
en temporada alta este destino no tiene donde el turista pueda permanecer por la
noche y disfrutar de la vida nocturna que posee dicha playa, como también reconstruir
el bar y restaurante, convirtiéndolo en un destino de estilo rustico aprovechando la

cultura propia de la comunidad para recuperar lo tradicional.
Otra de las propuestas es la construccion de un parqueo para facilitar el orden

vehicular de los clientes que visitan el destino y asi lograr un mayor consumo del

producto.
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4.2- ESTUDIO Y ANALISIS DE MERCADO

El presente estudio de mercado trata de conocer la factibilidad comercial que puede
tener la creacion de un servicio de hospedaje y la remodelacion del restaurante el
Ranchoén ubicado en la playa de Huehuete, a través de un analisis de la demanda, la
oferta, los precios y los canales de comercializacion; tomando en cuenta las

caracteristicas del servicio y el segmento al cual se dirige.

Estos servicios se pretenden ofertar en el negocio de don Segundo Cruz, con el fin
de atraer mas turistas a la zona; ya que la playa de Huehuete aln no se considera un
sitio turistico a pesar del gran potencial que posee.

Sin embargo, es necesario hacer un estudio de mercado para conocer las
necesidades, expectativas y deseos de la poblacion que visita las playas de Carazo,
lo cual permitirA determinar objetivamente el disefio de estos servicios y el

comportamiento de la demanda.

Cabe mencionar que se ha utilizado como principal herramienta una encuesta a los
turistas nacionales con el Unico propésito de conocer la opinién de la poblacion y
recopilar toda la informacion concerniente a la demanda, la oferta, los precios,
canales de comercializacion y proyeccion de venta. También se ha aplicado una
encuesta a los turistas extranjeros con el objetivo de conocer las preferencias y
necesidades de los mismos; determinando asi el posicionamiento del Departamento

de Carazo como destino turistico para el turismo de sol y playa.
La encuesta dirigida a los turistas extranjeros fue aplicada por la carrera de Turismo

Sostenible, los cuales contienen el disefio metodoldgico de este estudio en el disefio

del producto turistico.
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4.2.1 - PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA U OPORTUNIDAD

El presente estudio de mercado pretende conocer la opinién que tiene la poblacion
acerca del servicio turistico que se pretende ofertar en el negocio de don Segundo
Cruz, hasta el momento no se ha realizado ningun estudio al respecto, por lo que se
considera que este estudio es de suma importancia para el disefio del servicio

turistico.

A través de una investigacion exploratoria se ha identificado la situacion actual de
este negocio conocido popularmente como el Ranchén de Don Segundo Cruz; el
cual atrae un gran numero de turistas nacionales y extranjeros por la especialidad
gue posee en la preparacion de los mariscos y la variedad de platillos a precios
accesibles. Durante sus 25 aflos de existencia ha alcanzado un prestigio y
posicionamiento de mercado convirtiéendose en un negocio muy reconocido en la
zona de Carazo y en otros lugares de dénde proceden los turistas extranjeros. Sin
embargo actualmente este negocio se encuentra deteriorado debido al mal estado de
la carretera; ya que el propietario ha decidido no invertir en su negocio hasta que la

infraestructura vial se encuentre en ¢ptimas condiciones.

Por lo tanto, al ser mejoradas las condiciones de la carretera, el negocio tendrd una
mayor demanda de sus servicios y mayores utilidades que le permitiran ofertar un
servicio de hospedaje e invertir en la infraestructura del restaurante, lo cual generara
un nivel de satisfaccién a las personas que soliciten el servicio de alojamiento y

alimentacion.

Esta situacion hace necesario realizar un estudio de mercado para conocer si el
servicio de hospedaje tendra demanda y las condiciones que debe cumplir el servicio
de alimentacién para satisfacer las necesidades de la poblacién; lo cual beneficiara
en gran medida a los propietarios del Ranchén.
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4.2.2- OBJETIVOS DEL ESTUDIO DE MERCADO

Objetivo General

Realizar un estudio de mercado que determine la factibilidad comercial del nuevo
servicio de hospedaje y restaurante en el negocio de Don Segundo Cruz ubicado en
el balneario de Huehuete.

Objetivos Especificos

1. Identificar las caracteristicas de los negocios que ofertan servicios turisticos
en la playa de Huehuete, determinando asi la competencia directa e indirecta

que tendréa incidencia en el servicio de restaurante hospedaje.

2. Determinar el comportamiento de la demanda segun las necesidades y

deseos que presenta la poblacion que visita las playas de carazo.

3. Describir el sistema de comercializacion mas adecuado para la prestacion del
servicio turistico, tomando en cuenta las caracteristicas de la demanda, del
mercado y del segmento que se pretende satisfacer; a través de las
estrategias mercadoldgicas orientadas a la mezcla de marketing.

4. Establecer un precio de venta en funcion de las expectativas del mercado, lo
cual permitira la definicién de estrategias orientadas a los precios del servicio

turistico.
5. Realizar una proyeccién de venta que proporcione informacion sobre los

ingresos que generard el servicio turistico segun el comportamiento de la

demanda.
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4.2.3 - DISENO METODOLOGICO DEL ESTUDIO

4.2.3.1 Universo de estudio

Para llevar a cabo este estudio de mercado ha sido necesario definir claramente el
universo de estudio cualitativo y cuantitativamente, tomando en cuenta los objetivos

planteados anteriormente.

Este universo esta conformado por la PEA urbana ocupada en:

Administracion publica
Empresas

Trabajos cientificos
Trabajos intelectuales
Técnicos de nivel medio
Oficinas

Trabajos de servicio y

vV V V V V V V V

Vendedores de comercio

Los cuales disponen de suficientes ingresos para recrearse en las playas del
departamento de Carazo.

Cabe mencionar que para realizar un estudio de mercado se ha seleccionado

Unicamente tres municipios del departamento de Carazo, siendo estos los siguientes:

1- Jinotepe, por ser la cabecera departamental

2- Diriamba, por ser la puerta hacia el océano pacifico y municipio con mayor
namero de poblacién.

3- San Marcos, por ser la principal fuerza agropecuaria del Departamento, siendo

un municipio con un gran desarrollo econémico.
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Para determinar cuantitativamente este universo, se ha considerado los datos de

INEC el afio 2005, discriminando objetivamente la poblacion de estos tres

Municipios; lo cual se refleja a continuacion:

Carazo

Tabla N° 1: Distribuciéon de |la PEA de Carazo

Poblacion econémicamente activa del departamento de Carazo 57,662
- PEA desocupada -2,732
= PEA ocupada de Carazo =54,930
- PEA ocupada de los municipios que no son de interés (El Rosario, -11,489
La Paz, Santa Teresa, Dolores, La Conquista)
= PEA ocupada de Jinotepe, San Marcos y Diriamba = 43,441

-13,496
- PEA ocupada rural de Jinotepe, San Marcos y Diriamba
= PEA ocupada urbana de Jinotepe, San Marcos y Diriamba = 29,945
- PEA urbana ocupada en trabajos de servicios personales y a fines, -18,265
agricultores, trabajadores agropecuarios y pesqueros oficiales,
operarios y artesanos operadores de instalaciones, maquinas y
montadores, trabajadores no calificados y ocupacion no especificada
de los tres municipios.
= PEA urbana ocupada en administracion publica, empresas, = 11,680
trabajos cientificos intelectuales, técnicos de nivel medio, oficinas,
trabajadores de servicios y vendedores de comercio de los tres
municipios.

Fuente: Compendio de INEC 2005
114
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Esto indica que el universo de estudio es de 11,680 personas, el cual se encuentra

distribuido de la siguiente manera:

Jinotepe
Tabla N° 2: Distribucién de la PEA de Jinotepe
PEA total de Jinotepe 15,273
-PEA desocupada -681
= PEA ocupada de Jinotepe 14,592
- PEA ocupada rural -3,471
= PEA ocupada urbana 11,121
- PEA urbana ocupada en: -809
¢+ servicios personales y a fines
+«+ agricultores y trabajadores agropecuarios y pesqueros. -474
-1,926
+ Oficiales, operarios y artesanos.
% Operadores de instalaciones, maquinas y montadores.
-877
-1,963
+ Trabajadores no calificados.
-9
% Ocupacion no especificada
= PEA urbana ocupada en trabajos profesionales. 5,063

Fuente: Compendio de INEC 2005
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Diriamba

Tabla N° 3: Distribucién de la PEA de Diriamba

profesionales.

PEA total de Diriamba 19,983
-PEA desocupada -802
= PEA ocupada de Diriamba 19,181
- PEA ocupada rural -6,834
= PEA ocupada urbana 12,347
- PEA urbana ocupada en: -821
% Servicios personales y a fines
« Agricultores y trabajadores | -720
agropecuarios y pesqueros.
-2,027
+ Oficiales, operarios y artesanos.
% Operadores de instalaciones, | -1 753
maquinas y montadores.
-2,685
+ Trabajadores no calificados.
-40
% Ocupacion no especificada
= PEA urbana ocupada en trabajos | 4,301

Fuente: Compendio de INEC 2005
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San Marcos

Tabla N° 4: Distribucién de la PEA de San Marcos

10,102
PEA total de San Marcos
-434
-PEA desocupada
9,668
= PEA ocupada de San Marcos
-3,191
- PEA ocupada rural
6,477
= PEA ocupada urbana
- PEA urbana ocupada en:
% Servicios personales y a fines -367
« Agricultores y trabajadores agropecuarios y
pesqueros. -581
+ Oficiales, operarios y artesanos. -720
% Operadores de instalaciones, maquinas y
montadores. -744
% Trabajadores no calificados. -1,738
% Ocupacion no especificada -11
= PEA urbana ocupada en trabajos profesionales. 2,316

Fuente: Compendio de INEC 2005 (ver anexo N° 1.)

Tabla N°5 Distribucién del universo

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

Fuente: Compendio de INEC 2005
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4.2.3.2 - Marco muestral

El marco que se ha utilizado en la investigacion de mercado esta conformado de la

siguiente manera:

>m

Servicio de hospedaje y restaurante.

>m

Primario= PEA urbana ocupada y profesional de Jinotepe.
Secundaria= PEA urbana ocupada y profesional de Diriamba.

Terciaria= PEA urbana ocupada y profesional de San Marcos.

>

El estudio se circunscribe solamente en la zona urbana del municipio de Jinotepe,
Diriamba y San Marcos.

>

Del mes de septiembre al mes de diciembre del 2007.
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4.2.3.3- Tamafno de la muestra

Con el fin de obtener resultados precisos y en menor tiempo se ha calculado una
muestra representativa del universo, utilizando el muestreo probabilistico; ya que

éste permite obtener datos objetivos y fidedignos.

Dentro de los métodos del muestreo probabilistico se ha seleccionado el muestreo
aleatorio simple, porgue la poblacion es homogénea en el ambito laboral, situacion
econdmica, cultura, gustos y preferencias.

La formula en éste muestreo es la siguiente:

n= NP (1-P)

(N-l)%-l- P (1-P)
Lz

Donde:

N= Tamafo del universo

P= Proporcion de que la poblaciéon econédmicamente activa acepten el nuevo
servicio turistico (hospedaje) que se ofertara en la playa de Huehuete.

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

Z= Nivel de confianza

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

siguientes valores:
N= 11,680

P=0.5
1-P=0.5
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Cabe destacar que como se desconoce la proporcién de individuos que aceptarian el
nuevo servicio, se utiliza P= 0. 5, que se refiere a la proporcion de individuos que
acepten el nuevo servicio turistico.

E=6% =0.06

Z=1. 96 a un nivel de confianza del 95%

n= 11,680(0. 5) (0. 5)
11,679 0. 06>
+
1. 962 0.5 (0.5)

n= 2,920
11. 19450229
Esto indica que el nUmero de individuos a encuestar es de 261 distribuidos en 3

=261

municipios.
Para encontrar la muestra de los tres municipios se ha utlizado el muestreo

proporcional al tamafio a través de la siguiente formula:

ni= Ni
N
Muestra del municipio de Jinotepe

nl=261 5,063

11,680
Muestra del municipio de Diriamba

n2=261_4,301 _96
11,680

Muestra del municipio de San Marcos

n3=261 2,316

11,680

%ljefa Garcia, {qfa Garcia 120



gjfzmes de negocios turisticos

4.2.3.4- Tipo de investigacion

Para llevar a cabo el presente estudio, se ha utilizado la investigacion exploratoria
gue permite familiarizarse con el fendmeno de estudio, es decir con la situacion
actual en que se encuentra el negocio de Don Segundo Cruz; también se ha
utilizado este tipo de investigacion para obtener informacion sobre el ambiente

interno y externo del negocio, tomando en cuenta las expectativas del propietario.

Cabe destacar que por la inexistencia de una investigacién previa a este tipo de
estudio, se ha utilizado la investigacion exploratoria para conocer las variables
existentes en el entorno, las cuales inciden directamente en el disefio del servicio de

hospedaje y restaurante.

4.2.3.5 - Fuentes de informacién

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

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

@ Fuentes primarias:

Son todas aquellas de las cuales se obtiene informacion directa, es decir, de donde

se origina la informacion.

También es conocida como informacion de primera mano o desde el lugar de los
hechos.
Estas fuentes son:

> Los propietarios del negocio el Ranchén que proporcionaron la informacion a
través de entrevistas directas.
> la observacién directa realizada por el equipo de trabajo a través de las visitas

a la playa de Huehuete.
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» La encuesta aplicada a la PEA ocupada urbana de los municipios de Jinotepe,
Diriamba y san Marcos.
@ Fuentes secundarias:

Son todas aquellas que ofrecen informacion sobre el tema de investigacién, pero que

no son la fuente original de los hechos o situaciones, siendo estas las siguientes:
> Los textos bibliograficos que contienen informacién concerniente al tema
> Revistas de INTUR

> Internet

4.2.3.6 - Recoleccion de datos

Para recolectar la informacién concerniente al tema se utilizaron tres técnicas de

recoleccion de informacidn, siendo estas las siguientes:

1- Observacién directa:

Esta técnica fue realizada por el equipo investigativo en las diferentes visitas al
negocio de don segundo Cruz, con el fin de detectar las condiciones de la
infraestructura, la posicidn geografica con respecto a la playa, el ambiente que rodea
al negocio y el espacio del mismo.

Para tener una mayor vision de los aspectos anteriores se tomaron fotografias que

pueden observarse en el anexo N° 2

2- Entrevistas

%tjefa Garcia, {,yfa Garcia 122



gjfzmes de negocios turisticos

Se realizaron entrevistas a los propietarios del negocio, con el propésito de obtener
informacion mas espontanea y abierta sobre la evolucién del negocio, los recursos
con que cuenta, las condiciones econdmicas del negocio y la visibn que éstos

poseen, (ver anexo N° 3)

3- Cuestionario

Este instrumento estd dirigido a la muestra seleccionada anteriormente que
corresponde a 261 personas de la PEA, distribuidas en tres municipios (ver anexo N°
4)

4.2.3.7 — Forma de procesamiento y presentacion de datos.

Después de haber recopilado toda la informacion necesaria a través de la encuesta,
se ha procesado en el programa estadistico SPSS todas las respuestas de los
encuestados para obtener las tablas de frecuencia y los resultados de la
investigacion. (Ver anexo N° 5)

Posteriormente se utiliz6 Microsoft Word para ordenar toda la informacién y realizar

el analisis correspondiente, el cual serd presentado a través del programa Power
Point.

4.2.3.8 Trabajo de campo
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Con el fin de validar el instrumento aplicado a la PEA se realiz6 un pilotaje a 31
personas distribuidos de la siguiente manera:

Tabla N° 6: Distribucién del pilotaje

Municipio Muestra Pilotaje | Aplicacion del instrumento
Jinotepe 113 -13 =100
Diriamba 96 -11 =85

San Marcos 52 -7 =45
Total 261 -31 =230

Fuente: Equipo investigador (Datos proporcionados por la formula estadistica)

El pilotaje fue realizado por los alumnos de la carrera de Mercadotecnia conformado

por cinco equipos de trabajo.

Una vez realizada las correcciones pertinentes al instrumento, se procede a
recolectar la informacién en los municipios correspondientes, utilizando 5 equipos de
trabajo para aplicar las 230 encuestas en los municipios de Jinotepe, Diriamba y san

Marcos.

Para llevar a cabo el trabajo de campo, se han distribuido las 230 encuestas entre los
cinco grupos de trabajo, que corresponde a 46 encuestas por equipo. Las cuales se

distribuyeron en los tres municipios de la siguiente manera:

Tabla N° 7: Distribucién del trabajo de campo

Municipio N° de encuestas a | N° de equipos de | Total
aplicar trabajo
Jinotepe 20 5 100
Diriamba 17 5 85
San Marcos 9 5 45
Total 46 5 230

Fuente: Equipo investigador

4.2.4 INTERPRETACION Y ANALISIS DEL ESTUDIO DE MERCADO
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4.2.4.1 ANALISIS Y EVALUACION DE LA OFERTA

Segun la opinién de los encuestados los negocios existentes en la ruta comprendida
entre la ciudad de Diriamba y las playas de Carazo ofrecen una variedad de servicios
turisticos orientados a satisfacer las necesidades de alimentacion, hospedaje y
recreacion que presentan las personas que visitan estas playas.

A través del estudio de mercado se ha identificado las siguientes caracteristicas de

los negocios existentes en la ruta de estudio.

> Calidad de los servicios

Considerando la opinién de los encuestados el 41% refleja que la calidad de los
servicios ofertados por estos negocios es buena, lo que indica que es necesario
mejorar la calidad de los servicios para que éstos alcancen un nivel de excelencia y
puedan generar mayor satisfaccion a la poblacion en general (Ver anexo N° 5, tabla
N° 19).

Esta situacién hace necesario que el disefio del servicio turistico especifique la
calidad que tendra el servicio de hospedaje y alimentacion que se pretende ofertar en

el negocio de Don Segundo Cruz.

> Infraestructura de los negocios

En cuanto a la infraestructura de estos negocios se han evaluado tres caracteristicas
gue permiten definir objetivamente las condiciones actuales de todos los negocios
(Ver anexo N° 5, tabla N° 21.1).

Una de ellas es el tamafio en donde la poblacion opina que el 67% es mediano, es

decir que los negocios existentes no poseen mucho espacio para atender un gran
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namero de visitantes, lo que puede incidir en la comodidad del cliente y en la

satisfaccion de sus necesidades.
Gréafico N° 1

O Grande

O Mediana
B Pequefa

Fuente: Encuesta

La segunda caracteristica es el estado fisico de los negocios, en donde 69% opinan
gue estos se encuentran en buen estado, lo que proporciona seguridad a los
visitantes y a la vez una buena imagen ante los turistas extranjeros: ya que la
infraestructura no se encuentra deteriorada y es adecuada a la zona en estudio (Ver
anexo N° 5, tabla N° 21.2).

Grafico N° 2

B Excelente estado

O Buen estado
0O Mal estado

Fuente: Encuesta

En relacion a la ultima caracteristica de los negocios el 41% refleja que la
infraestructura es atractiva, lo que significa estos negocios pueden captar la

atencion de los clientes potenciales que visitan la zona.
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Sin embargo el 39% considera que el atractivo de la infraestructura es mediana, lo
que indica que los negocios requieren mayor inversion en el disefio de su
infraestructura, con el fin de captar mayor numero de clientes (Ver anexo N° 5, tabla
N° 21.3).
Gréfico N° 3

O Muy atractivo

O Atractivo
O Mediano Atractivo
O Poco Atractivo

Fuente: Encuesta

» Atencién al cliente

Con el fin de conocer como es la atencion al cliente que brindan los negocios
existentes, se ha determinado a través de la encuesta que estos ofrecen una buena
atencion, pero no la suficiente para mantener satisfecho al cliente y generar mayores
ventas, ya que el 43% califica que la atencion es buena y apenas el 6% opina que la
atencion es excelente (Ver anexo N° 5, tabla N° 22).

Toda ésta situacion demuestra que existe una oferta diversificada en las playas de
Carazo, porque se cuenta con Bares, Restaurantes, Pulperias, Hoteles y centros

recreativos.

Sin embargo la oferta existente no genera una plena satisfaccion a los turistas por las
condiciones actuales de los negocios en cuanto a la infraestructura, espacio,
comodidad, atencion al cliente, calidad, entre otros; por lo tanto es necesario ofertar
un servicio turistico orientado a satisfacer las necesidades, expectativas y deseos de
la poblacion.

4.2.4.1.1 Caracteristicas de los competidores
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Actualmente la playa de Huehuete no se considera sitio turistico para las
instituciones que promocionan lugares atractivos, ya que es una playa que no ofrece
una variedad de servicios turisticos debido a la inexistencia de negocios orientados a
satisfacer las diversas necesidades de las personas que visitan esta playa.

El Unico negocio que existe en esta playa es el negocio de Don Segundo Cruz, el
cual ha existido por mas de 25 afios. Por lo tanto no existen competidores para este

negocio.

Esta situacion refleja que este negocio es un monopolio en la playa de Huehuete y
que todos los servicios que oferte seran Unicos en la zona, lo que se constituye en
una oportunidad de mercado que puede ser aprovechada para captar a un gran

namero de turistas que visitan la zona.

Por lo tanto este negocio no posee una competencia directa que pueda incidir en la
decision de compra del consumidor, sin embargo existe una competencia indirecta
gue la conforman todos los negocios existentes en la playa de Casares y Tupilapa,
siendo Casares el principal competidor indirecto por qué ofrece diversas alternativas
de alimentacién, hospedaje y recreacion.

Los principales negocios ubicados en la playa de Casares son, los Ajillos N° 1 y los

Ajillos N° 2, y el Hotel Lupita, los cuales se caracterizan por ser atractivos, por tener

una infraestructura cdmoda, rustica y por ofrecer una variedad de productos.

4.2.4.1.2 - Proyeccion de la oferta de la competencia
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Debido a la inexistencia de competidores directos no se puede proyectar la oferta
real, porque no existen datos de algun negocio que ofrezca el servicio de

alimentacién y hospedaje en la playa de Huehuete.

Esta situacion no descarta la posibilidad de que a largo plazo surjan nuevos negocios

gue oferten estos servicios en la zona.

Es importante mencionar que en temporada alta surgen negocios que ofertan el
servicio de alimentacion y alojamiento tales como el alquiler de casas privadas y
cuartos, lo cual no se considera como competidores directos porque no son

establecimientos fijos en la zona.

4.2.4.2 - ANALISIS Y EVALUACION DE LA DEMANDA
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Con el fin de determinar el comportamiento de la demanda de los servicios turisticos,
se ha utilizado las fuentes primarias como principal insumo, debido a la inexistencia

de datos historicos y estadisticos.

Segun la opinién de los encuestados se considera que el 97% de la poblacion del
Departamento de Carazo tiene la cultura de visitar zonas turisticas, lo cual constituye
una oportunidad de mercado para ofertar nuevos servicios turisticos que generen un
nivel de satisfaccién en los clientes y un crecimiento econémico del negocio (Ver
anexo N° 5, tabla N° 4).

Gréafico N° 4

Fuente: Encuesta

Al existir una cultura de visitar estas zonas se demuestra la existencia de una
demanda potencial que puede captarse con mayor facilidad al ofertar servicios con

atractivos turisticos.

Cabe mencionar que el 97% que tiene la cultura de visitar zonas turisticas el 39%
prefiere visitar el Departamento de Carazo, caracterizandose este por poseer playas,
mares y rios atractivos con un ambiente natural, lo cual lo convierte en un
Departamento con un gran potencial turistico para atraer un gran numero de
visitantes; Sin embargo el 27% prefiere visitar la zona de Granada por el buen estado
de la carretera y los atractivos turisticos que posee, siendo este el principal
Departamento que visitan los turistas extranjeros (Ver anexo N° 5, tabla N° 5).

c%tjefa Garcia, @fa Garcia 130



gffzme& de myoa’o& turisticos

Es importante destacar que la poblacion ademas de tener la cultura de visitar zonas
turisticas, el 97% ha visitado la ruta en estudio, lo que indica que la poblacion tiene
conocimiento de las playas existentes en el Departamento y de los diferentes
servicios que se ofertan; a la vez representa una demanda real para los negocios
ubicados en la zona comprendida entre la ciudad de Diriamba y las playas de Carazo
(Ver anexo N° 5, tabla N° 7).

Gréafico N° 5

Fuente: Encuesta

Todas las personas que visitan esta zona viajan con mas de cinco personas, lo que
viene a incrementar la demanda de los servicios turisticos segun el niumero de

acompafantes y su estructura en cuanto a nifios, jévenes y adultos.

Con respecto al servicio que mas demanda la poblacién cuando viaja a las playas de
Carazo se obtuvieron los siguientes resultados:

El servicio de alimentacion es el mas demandado por la poblacion, ya que el 46%
refleja que prefieren comprar los alimentos en el sitio o centro turistico que visitan,
principalmente en restaurantes, lo que indica que existe una demanda bien definida
(Ver anexo N° 5, tabla N° 16).

Gréafico N° 6
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O La prepara en
casa

W La compra en el
centro turistico

O La prepara en el
centro turistico

Fuente: Encuesta

Esto se constituye en una oportunidad de mercado para ofrecer un servicio de

excelente calidad y con un buen sabor.

El servicio de hospedaje no tiene mucha demanda por parte de la poblacion
encuestada, ya que el 59% refleja que su estadia en la zona es de un dia, lo que
representa una desventaja para el servicio de hospedaje que se pretende ofertar; sin
embargo el 41% demuestra que su estadia en mas de un dia, lo que demuestra la
existencia de un nicho de mercado que necesita el servicio de hospedaje (Ver anexo
N° 5, tabla N° 12).
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4.2.4.2.1 — Distribucion geografica del mercado de consumo

Considerando que el negocio en estudio se encuentra ubicado en la playa de
Huehuete que se caracteriza por ser un balneario privado, los clientes que consumen
los servicios que oferta este negocio proceden del municipio de Jinotepe, Diriamba y

San Marcos.

También es visitado por personas que proceden de otros departamentos tales como:

Masayay Managua.

Debido a la popularidad que ha alcanzado este negocio durante sus 25 afios de
existencia, es visitado por personas extranjeras que proceden de Europa,
Norteamérica, Espafa, Brasil, Francia, ltalia, México, Honduras, Costa Rica y

Suecia. (Esta informacion fue proporcionada por el propietario del negocio)

Todo lo anterior indica que el mercado de consumo estd conformado por turistas

nacionales y extranjeros.

Los extranjeros se caracterizan por visitar este negocio en verano y los nacionales en

cualquier temporada del afio, mayormente en semana santa.

Es importante mencionar que los nacionales comiunmente llegan a este negocio en
familia y consumen pescado, ceviche, huevos de paslama, coctel de conchas negras,
sopas marineras, pescado al vapor, langosta al ajillo, langosta en salsa , camarones

empanizados, caracoles, carne asada y vigoron.

En cambio los turistas extranjeros en su mayoria llegan solos y consumen mas el

pescado y la comida criolla.
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4.2.4.2.2 - Comportamiento histérico de la demanda

Debido a que el propietario del negocio no cuenta con registros histéricos de la
demanda del servicio de restaurante, se ha utilizado como principal herramienta los
datos de la encuesta para determinar el comportamiento de la demanda segun la

temporada.

Los resultados de este instrumento demostraron que el 55% visita la zona en
temporada de semana santa, lo que indica que la demanda en este periodo es mayor
en comparacion con las otras temporadas del afo, lo que genera una gran afluencia

de turistas nacionales y extranjeros (Ver anexo N° 5, tabla N° 10).

Grafico N° 7

H Semana Santa
M Inicio del afo

O Fiestas de la cruz
O Fin de afio

B Fines de semana
W Dias feriados

Fuente: Encuesta

Esto demuestra que el propietario debe contar con una capacidad instalada que le
permita abastecer las necesidades de los visitantes considerando la temporada; ya
que el 45% de la poblacion prefiere visitar estos lugares en otras temporadas del

afio, distribuidas de la siguiente manera:

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

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

YVVVYVYY
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Todo lo anterior indica que el comportamiento de la demanda varia segun la
temporada, por lo tanto el periodo de semana santa se considera la temporada alta,
porque la demanda es mayor y las otras temporadas del afio se consideran
temporada baja porque la demanda disminuye en gran medida.

Este comportamiento se debe a que el 32% de los encuestados reflejan que su
frecuencia de visita es una vez al afo, lo cual representa una desventaja para el
negocio porque la frecuencia de visita es minima y puede generar pérdidas al
negocio en temporada baja (Ver anexo N° 5, tabla N° 11).

4.2.4.2.3 Célculo de lademanda insatisfecha

Con el propésito de cuantificar la demanda total del mercado, y determinar la
demanda insatisfecha, se han utilizado los datos porcentuales de la encuesta

haciendo una inferencia en los resultados.

A través de este estudio de mercado se pretende conocer la demanda de todos los
servicios que ofrecen en la ruta comprendida entre la ciudad de Diriamba y la playa
de Huehuete, lo que indica que es necesario cuantificar la demanda total de toda la
ruta para posteriormente distribuirla para cada negocio.

El célculo de esta demanda global se ha realizado de la siguiente manera:

Demanda total: PEA del Departamento..................... 57.662
- Discriminacion segun datos del INEC:
*PEA desocupada .......cocovveiviiiiiiiiiiiienne 2, 732
*PEA de los 5 municipios...........cceevevvvennn.. .11, 489
*PEARural.........cooii 13,496
*PEA ocupada en trabajos no calificados............ 18,265

= Demanda potencial Calificada:
* PEA urbana ocupada en trabajos
Profesionales del municipio de

Jinotepe, Dirlamba y San Marcos...................11, 680
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Tomando en cuenta que cada una de las personas que conforman la demanda
potencial calificada viajan acompafadas hacia las playas de Carazo, la cantidad de
la demanda potencial aumenta segun el nimero de acompafantes, lo cual se

demuestra a continuacion:

Tabla N° 8: Distribucidon de la demanda potencial calificada

Demanda | Indicador % Distribucion de Cantidad de Total
potencial obtenidos los 11,680 segun acompafantes
calificada dela los %
encuesta
1 acompafante 3% 350 350 700
2 acompafnantes | 10% 1,168 2,336 3,504
3 acompafante 20% 2,336 7,008 9,344
4 acompafantes | 13% 1,518 6,072 7,590
11,680 5 acompafantes | 20% 2,336 11,680 14,016
6 acompafnantes | 34% 3,972 23,832 27,804
Total 100% 11,680 51,278 62,958

Fuente: Encuesta (Ver anexo N° 5, tabla N° 14).

Lo que indica que la demanda potencial es de 62,958 personas, considerando el

namero de acompanante.
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Para encontrar la demanda real se ha discriminado segun los datos de la encuesta,

siendo estos los siguientes:
Demanda potencial calificada .............c.ccoooiiiiii e, 62, 958
-Discriminacién segun la encuesta:
* No tienen cultura de visitar zonas turisticas
(3% de la demanda potencial calificada)................ 1, 889
= Personas que tienen cultura de visitar zonas turisticas...... 61,069
*No visitan las playas de Carazo (3% del numero de
personas que tienen la cultura de visitar zonas
tUriStiCAS.) .. v e 1,835

=Demandareal.......cccoo oo i B9, 234

Considerando la cantidad de personas que acompafan al turista, la demanda real de

toda la ruta en estudio se distribuye de la siguiente manera:

Tabla N° 9: Demanda real global

Demandareal | Indicador % obtenidos Distribucion
de laencuesta |dela
demanda real
1 acompafante 3% 1,780
2 acompafnantes | 10% 5,922
3 acompanfante 20% 11,846
59,234 4 acompafiantes | 13% 7,700
5 acompafnantes | 20% 11,846
6 acompanantes | 34% 20,140
Total 100% 59,234

Fuente: El equipo investigador (Datos proporcionados por la encuesta)
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Tabla N° 10 Distribucién de la demanda real segun la estructura familiar

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

Fuente: El equipo investigador (Datos proporcionados por la encuesta) (Ver anexo N° 5, tabla N° 15).

Considerando la temporada alta y la temporada baja, esta cantidad demandada varia
segun los resultados del estudio de mercado, los cuales se presentan a continuacion:

Tabla N° 11 Distribucién de la demanda global seqln la temporada

Temporada Fechas Porcentaje | Sub.-total | Total de la demanda
real

Alta Semana santa 55 32,579
Baja Inicio de afio 13 7,700

Fiesta de Ila 3 1,777

Cruz

Fin de afo 6 3,554

Fines de 10 5,924

semana

Dias feriados 13 7,700 26,655
Total 100% 59,234

Fuente: El equipo investigador (Datos proporcionados por la encuesta)
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Todo lo anterior demuestra que la demanda real de toda la ruta es de 59,234

personas en un afno, distribuida en dos temporadas.

Después de haber calculado la demanda global, se ha calculado la demanda de los
cinco negocios en estudio, a través de los resultados obtenidos del siguiente grafico:

Gréafico N° 8

O B Platanal
B Buena Vista
O La Trinidad

0O Huehuete
B Casares

Fuente: Encuesta (Ver anexo N° 5, tabla N° 9).

Cada uno de estos porcentajes fueron aplicados a la demanda global para conocer la
demanda real de cada negocio en particular, obteniendo los siguientes resultados:

Tabla N° 12: Célculo de la demanda particular

Zona Demandareal | Porcentaje
Buena vista | 8,293 14

El platanal 5,923 10

La trinidad 7,108 12

Casares 22,509 38
Huehuete 15,401 26

Total 59,234 100

Fuente: Encuesta

Con el fin de determinar como es el comportamiento de la demanda de cada negocio
segun las dos temporadas del afio, se han utilizado los porcentajes de la temporada
alta y de la temporada baja, calculando asi la demanda de cada negocio segun la

temporada.
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Tabla N° 13: Célculo de la demanda particular considerando la temporada

Zona Demanda real Total
Temporada alta 55% | Temporada baja 45%
Buena vista | 4,561 3,732 8,293
El platanal 3,258 2,665 5,923
La Trinidad | 3,909 3,199 7,108
Casares 12,380 10,129 22,509
Huehuete 8,471 6,930 15,401
Total 32,579 26,655 59,234

Fuente: Encuesta

Para encontrar la demanda insatisfecha se ha calculado una oferta real de toda la
ruta en estudio, considerando Unicamente la competencia directa de cada negocio en

particular.

Tabla N° 14: Célculo de la oferta real global

Zona Competencia directa Temporada | Cantidad ofertada

Buena Bar Campesino Alta 325

vista Baja 312

El platanal | La maquina Alta 5,200
Baja 3,310

La Pulperia Juarez Alta 286

Trinidad Baja 260

Casares Los Ajillos N° 2 Alta 1,040
Baja 780
Alta 910

Hotel Lupita Baja 676
Huehuete | No tiene - -
Total 13,099

Fuente: Propietarios de los negocios
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Demanda insatisfecha global = Demanda real global - oferta real global

59,234 — 13,099 = 46,135

La demanda insatisfecha de cada negocio en estudio se presenta a continuacion:

Tabla N° 15: Calculo de la demanda insatisfecha particular

Zona Demanda | % Oferta % | Demanda %
real real insatisfecha

Buena 8,293 14 | 637 5 7,656 17
vista

El platanal | 5,923 10 8,510 65 |-2587 -6
La Trinidad | 7,108 12 546 4 6,562 14
Casares 22,509 38 3,406 26 |19,108 22
Huehuete | 15,401 26 - 15,401 33
Total 59,234 100 | 13,099 100 | 46,135 100

Fuente: Equipo investigador (Datos proporcionados por la Encuesta)

En el caso de Huehuete, como no existe una competencia directay una oferta

real, la misma cantidad demandada se convierte en demanda insatisfecha.
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4.2.4.2.4 - Proyeccion de lademanda

Para proyectar la demanda del restaurante el Ranchon, se ha utilizado el método de
series de tiempo, promedios mdviles debido a que la demanda es ciclica o

estacional, es decir varia segun las circunstancias climatoldgicas.

Segun el estudio de mercado la demanda varia en dos temporadas del afio las

cuales son:

1- Temporada alta: (Semana santa)

2. Temporada baja: (El resto del afio considerando las fechas especiales y

dias feriados).

Por lo tanto la demanda se proyecta en base a los resultados obtenidos en el estudio

de mercado, ya que no existen datos historicos para proyectar con otro método.

Resultados del estudio de mercado:
/ Demanda en temporada alta: 8,471 personas
- Demanda en temporada baja: 6,930 personas

Demanda anual = 8,471 + 6,390 = 15,401 en el afio 2007.

c%tjefa Garcia, @fa Garcia 142



gffzmes de negocios turisticos

El método de serie de tiempo consiste en calcular el promedio mévil de cada

temporada a través de la siguiente férmula:

PM1= Demanda en temporada alta + Demanda en temporada baja
2

PM2 = Temporada baja + Promedio mévil 1 encontrado
2

Posteriormente se calcula el promedio movil centrado.

PMC = PM1 + PM2
2

Con el fin de calcular la demanda de acuerdo a la temporada se debe encontrar el
indice estacional de cada temporada, con la siguiente formula:

l. E (Temporada alta) = Demanda en temporada alta

Promedio movil centrado

l. E (Temporada baja) = Demanda en temporada baja

Promedio mévil centrado

La demanda proyectada = indice estacional x la demanda de cada

Temporada.
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A continuacion se presenta el calculo de la demanda proyectada a tres afios.

Demanda del afio 2007

Temporada alta = 8,471

Temporada baja = 6,930

Proyeccion del 2008

PM1 = 8,471 + 6,930 = 7,701
2
PM2=6,930+7,701  =7316
2
PMC =7,701+ 7,316  =7,509
2

Temporada alta=8,401 =1.128
7,509

Temporada baja=6,930 =0.922
7,509

Demanda proyectada en temporada alta = (1.128) (8,471) = 9555

Demanda proyectada en temporada baja = (0.922) (6,930) = 6,389

Demanda anual proyectada IS 15,944
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Demanda del afio 2008

Temporada alta = 9,555

Temporada baja = 6,389

Proyeccion del 2009

PM1 = 9,555 + 6,389 = 7972
2

PM2 = 6,389 + 7,972 =7,181
2

PMC = 7,972+ 7,181 =7577
2

Temporada alta =9,555 =1.261
1,577

Temporada baja=6,389 =0.843
1,577

Demanda proyectada en temporada alta = (1.261) (9,555) = 12,049

Demanda proyectada en temporada baja = (0.843) (6,389) = 5,386

Demanda anual proyectada [-:I:E::) 17,435
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Demanda del afio 2009
Temporada alta = 12,049
Temporada baja = 5,386

Proyeccion del 2010

PM1=12049+538 ~ 8,718
2

PM2 = 5,386 + 8,718 =9,745
2

PMC = 8,718+ 9,745 =9,232
2

Temporada alta =12,049 =1.305
9,232

Temporada baja=5,386 =0.583
9,232

Demanda proyectada en temporada alta = (1.305) (12,049) = 15,724
Demanda proyectada en temporada baja = (0.583) (5,386) = 3,140

Demanda anual proyectada [-:I:a:} 18,864

Es importante mencionar que a través de este método la demanda en temporada alta

tiende a aumentar, pero en temporada baja tiende a disminuir debido a que la
poblacién tiene la cultura de visitar zonas turisticas mayormente en el periodo de

semana santa, lo cual provoca que aumente la demanda en esta temporada.
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Tabla N° 16: Proyecciones de la demanda sin carretera

Temporada | Afio 2008 % | Afio 2009 | % Afo 2010 | % Total

Alta 9,555 60 | 12,049 69 | 15,724 83 27,328
Baja 6,389 40 | 5,386 31 | 3,140 17 14,915
Total 15,944 100 | 17,435 100 | 18,864 100 | 52,243

Fuente: Calculo de las proyecciones de la demanda con el método de serie de tiempo

Cabe mencionar que esta demanda se constituye en la demanda insatisfecha del

negocio porque no existe una oferta directa, la cual tiende a aumentar cuando las

condiciones de la carretera sean optimas. Por tal razon es necesario proyectar la

demanda que tendra el negocio con carretera para el afio 2009 y 2010.

Con el fin de determinar el incremento de la demanda con carretera se realizé una

entrevista directa al propietario del negocio para conocer cual era el consumo

semanal de las bebidas alcohélicas cuando la carretera se encontraba en buen

estado y cual es el consumo semanal que posee actualmente, ya que este producto

es el producto estrella del negocio.

Los datos que se obtuvieron a través de esta entrevista fueron los siguientes:

+ Consumo de cerveza con + Consumo de cerveza sin
carretera (Hace 10 afos) carretera (Actualmente)
De 15 a 16 cajas semanales 2.5 cajas semanal

Formula: incremento porcentual
a—b X 100

a

2.5-15 X 100 = 500%
Donde: 25

a: consumo actual sin carretera

b: consumo con carretera hace 10 afios

Por lo tanto la demanda aumentara en un 500% Unicamente para el afio 2009 y
2010, considerando que la carretera estara en excelente estado para estos afos.
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Calculos de las proyecciones de la demanda con carretera

Afio 2009
Temporada alta = 12,049 (sin carretera) x 500% = 60,245 + 12,049 = 72,294
Temporada baja = 5,386(sin carretera) x 500 % = 26,930 + 5,386 = 32,316

Afo 2010
Temporada alta = 15,724(sin carretera) x 500% = 78,620 + 15,724 = 94,344
Temporada baja = 3,140(sin carretera) x 500 % = 15,700 + 3,140 = 18,840

Tabla N° 17: Proyecciones de la demanda con carretera

Temporada | Aiio 2008 % | Afio 2009 | % Afo 2010 | % Total
Alta 9,555 60 | 72,294 69 | 94,344 83 176,193
Baja 6,389 40 | 32,316 31 | 18,840 17 57,545
Total 15,944 100 | 104,610 100 | 113,184 100 233,738

Fuente: Calculo de las proyecciones de la demanda con el 500%

Grafico N° 9: Proyeccion de lademanda

Cantidad
demandada
100,000_f"r*srrerrnsaassanaaanas :
50,000 Demanda sin
carretera
10,000
| | |
2008 2009 2010 Anfos
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Como se puede apreciar en los datos anteriores, la factibilidad comercial de este tipo
de negocio es alta; ya que al mejorarse las condiciones de la infraestructura vial, el
namero de turistas aumentara en gran medida y provocara una mayor demanda de

los servicios turisticos existentes en la playa de Huehuete.

4.2.4.3 ANALISIS DEL SISTEMA DE COMERCIALIZACION

Para comercializar el servicio turistico que se ofertara en la playa de Huehuete, es
necesario definir claramente el sistema de comercializacion mas adecuado; el cual
sera definido segun las caracteristicas del mercado, de los clientes y el servicio

turistico.

Por lo tanto se debe caracterizar primeramente el mercado, los clientes y el
segmento de mercado al cual se dirige el servicio turistico. Posteriormente se
realizaran diversas estrategias comerciales orientadas al producto, los precios, la

promocion y la publicidad.

4.2.4.3.1 Definicién de mercado

Considerando que el negocio de Don Segundo Cruz es uUnico en la playa de
Huehuete, las condiciones del mercado en que se desenvuelve el servicio ofertado
es un monopolio, el cual se caracteriza por ser un mercado en el que existe un solo

oferente que tiene plena capacidad para determinar el precio.
Esta situacion representa una gran ventaja al momento de comercializar l0s servicios
del restaurante porque el oferente tiene toda la facultad de establecer el precio que

desea.

Por lo tanto el mercado se define como el conjunto de compradores potenciales y
reales del servicio de alimentacion que ofrece el Restaurante el Ranchén ubicado en
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la playa de Huehuete, o sea, la demanda hecha por determinado grupo de

compradores de un determinado producto o servicio.

El tipo de mercado en el que opera este negocio es el mercado de consumo, en
donde los individuos y familias compran un bien para el consumo personal, siendo
este un servicio turistico de Restaurante y Hospedaje, el cual se ofertard a los

turistas nacionales y extranjeros a un precio equivalente a la calidad del servicio.

Mercado potencial del negocio

Esta conformado por todos los turistas nacionales y extranjeros que visitan la zona
comprendida entre la ciudad de Diriamba y las playas de Carazo, principalmente la

playa de Huehuete.

Es importante mencionar que este mercado potencial al cual se dirige el negocio
también se clasifica como un “mercado agrupado”, ya que éste ésta conformado

por diversos tipos de consumidores, siendo estos:

1- El mercado potencial de turistas extranjeros, se caracteriza por practicar un
turismo de “sol y playa”, buscando la diversion y diversos platillos nacionales
en las diferentes temporadas del afo.

2- El mercado potencial de turistas nacionales se caracteriza por vacacionar

mayormente en el periodo de semana santa en lugares atractivos y naturales.

Mercado meta

En cuanto al mercado meta, ésta conformado por todas aquellas personas de
procedencia nacional y extranjera que tienen la cultura de visitar zonas turisticas, la
disposicion de adquirir los servicios turisticos y la capacidad econdémica para

demandarlos.
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4.2.4.3.2 Definicién de los clientes

Tomando en cuenta las caracteristicas del mercado los clientes potenciales del
negocio son todas aquellas personas que tienen suficientes ingresos para visitar las
playas de Carazo, principalmente la playa de Huehuete en las diversas temporadas

del afo.

Estos clientes potenciales se caracterizan por ser nacionales y extranjeros, de los
cuales los nacionales pertenecen a la poblacion econémicamente activa urbana

ocupada en trabajos profesionales que generen ingresos mayores de C$ 4000.

A través de las estrategias comerciales se pretenden convertir a los clientes
potenciales en clientes reales.

Los clientes reales se definen como el nuimero de personas que Vvisitan
periddicamente el negocio de don Segundo Cruz y que adquieren los servicios que

ofrece el negocio.

Tabla N° 18: Caracterizaciéon de los clientes reales

Clientes reales | Definicion Disposicién del Localizacion
gasto
Turistas Es la PEA que tiene la cultura | C$ $
nacionales de visitar la playa de Huehuete | 1,500 80 Departamento de
con toda la familia en las Carazo.

diferentes temporadas del

afo.
Turistas Son aquellas personas que | 1,895 100 Norteamérica
extranjeros ingresan al pais de Nicaragua Centroamérica
principalmente al Europeos

Departamento de Carazo para

visitar la playa de Huehuete.

Fuente: Entrevista al propietario
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Segun la encuesta el 89% de la poblacién ha adquirido los servicios que oferta de
restaurante El Ranchoén, constituyéndose éstos en los clientes reales que posee el
negocio, lo cual demuestra que la poblacién demanda los servicios de este negocio,
por la satisfaccion que les genera (Ver anexo N° 5, tabla N° 27).

4.2.4.3.3 Segmentacion de mercado

Para segmentar el mercado del servicio turistico, se han considerado las variables
geograficas, demogréficas y socioecondmicas, las cuales permitirdn agrupar a las
personas que poseen caracteristicas homogéneas en cuanto a los gustos,

preferencia, cultura, estilo de vida y costumbres.

La variable geografica permite dividir el mercado en grupos de acuerdo a la region

0 zona territorial a la cual pertenecen.

1- Reqiodn:
El estudio se delimita Gnicamente a la region del pacifico.

2-Departamento:

El departamento en estudio es el de Carazo, especificamente sus playas.

3-Municipio:
Los municipios en estudio son, Jinotepe, Diriamba y San Marcos, siendo estos los
principales en el Departamento de Carazo, por las caracteristicas de la poblacién y la

economia.

La variable demografica permite segmentar a partir de los aspectos particulares

gue poseen los individuos tales como:
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1-Edad:
Segun el estudio, el mercado meta se caracteriza por tener una edad entre los 24 y
32 afos, en donde las personas adultas tienen mayor conocimiento de los servicios

gue oferta el negocio de Don Segundo Cruz.(Ver anexo N° 5, Tabla N 2)

2-Lugar de residencia:

El segmento de mercado ésta conformado por las personas que viven en la zona
urbana de los principales municipios del Departamento de Carazo, de los cuales el
39% proceden del Municipio de Jinotepe, el 28% de Diriamba, y el 33% de San

Marcos. (Ver anexo N° 5, Tabla N° 3)

La variable socioecondémica permite dividir a los individuos segun la economia y el

status social que poseen:

1-Niveles de ingreso:

El servicio esta dirigido para aquellas personas que poseen un ingreso mayor de los
C$ 4000. (Ver anexo N° 5, Tabla N° 23)

2- Nivel de educacién:

El servicio esta orientado a personas preparadas profesionalmente, con un nivel de

educacion medio y alto.

3- Profesiones:

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

R/
X4

Administracion publica

Empresas

Trabajos cientificos e intelectuales
Técnicos de nivel medio
Trabajadores de oficina
Trabajadores de servicio y
Vendedores de comercio

L)

>

R/
%

>

R/
%

>

R/
%

>

R/
%

>

R/
%

>

R/
%
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4-Clase social:

Considerando todo lo anterior las personas se caracterizan por tener una clase social

media, media-alta y alta.

4.2.4.3.4 Etapa del ciclo de vida del producto

Segun los resultados del estudio de mercado el 59% conoce la existencia del
negocio, lo que demuestra que es bien reconocido por la poblacion debido al nUmero
de afios que éste posee (Ver anexo N° 5, tabla N° 26).

Grafico N° 10

Fuente: Encuesta

Esta situacion se convierte en una fortaleza para el restaurante del Ranchon porque
ha alcanzado un nivel de popularidad por el nombre y la personalidad del propietario;
sin embargo a través del tiempo este negocio ha experimentado cambios que han

afectado sus utilidades.

Segun la informacién brindada por el propietario del negocio, este tiene
aproximadamente 25 afios de existencia, iniciando operaciones en 1982. Durante el
periodo de 1982-1991, el negocio genero grandes utilidades que permitieron obtener

ganados y vehiculos

Durante este periodo el negocio fue rentable porque era visitado en las diversas
temporadas del afio; sin embargo cuando la infraestructura vial fue deteriorada sus
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ganancias se vieron afectadas y sus ventas disminuyeron en gran medida producto

de la poca afluencia de turistas.

Considerando esta situacion el negocio actualmente se encuentra en la etapa de
declinacion debido a la disminucion de sus ventas y sus utilidades.

Grafico N° 11: Ciclo de vida del negocio sin carretera

Ventas

T~

Restaurante
el Ranchén

Introduccién I Crecimiento Madurez I Declinacion

A 4

Tiempo

Esto indica que es necesario implementar una estrategia que le permita al propietario
del negocio incrementar sus ventas y utilidades para ubicarse en la etapa de

madurez, tomando en cuenta el posicionamiento de mercado que tiene este negocio.

Cabe mencionar que este negocio es bien reconocido por la poblacion pero no ha
sido visitado en los ultimos afios por el mal estado de la carretera; sin embargo al
repararse la infraestructura vial el negocio facilmente podra incrementar sus
utilidades a través de la oferta de nuevos servicios turisticos que seran unicos en el

mercado.
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Esta situacién permitird que el negocio alcance la etapa de madurez, después de

haber recuperado la inversion del nuevo servicio.

Grafico N° 12: Ciclo de vida del negocio con carretera

Ventas

a

Restaurante
el Ranchén

.

Tiempo

Introduccién

2008 Crecimiento Madurez Declinacion

2009 2010

Por lo tanto el negocio tiende a sostenerse en el tiempo en su etapa de madurez,

segun la vida til de la carretera y la aplicaciéon de estrategias mercadoldgicas que se

implementen para mantener la demanda en esta etapa.
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4.2.4.3.5 Estrategias comerciales para el producto o servicio

Tomando en cuenta la opinion de los encuestados el 41% manifiestan que el negocio
gue mas visitan cuando viajan a las playas es un restaurante, lo que indica que
existe una demanda de los servicios que oferta este tipo de negocio, constituyéndose
en una oportunidad de mercado para ofertar una gran variedad de comidas y bebidas
a los clientes (Ver anexo N° 5, tabla N° 18).

Grafico N° 13

O Bar
O Restaurante
O Hoteles

@ Pulperia

O Centro recreativo

Fuente: Encuesta

A pesar que la zona de Huehuete no posee negocios con atractivos turisticos, se ha
determinado que las personas visitan ésta zona, lo que demuestra la existencia de
un mercado potencial que puede ser atraido al negocio de Don Segundo Cruz a

través de nuevos servicios turisticos diferenciados y atractivos.

Es importante mencionar que la principal razén por la cual visitan la playa de
Huehuete es la mayor privacidad en la zona, es decir, hay menos afluencia de
personas comparado con la playa de Casares y La Boquita; sin embargo también es
visitado por el ambiente natural que posee, siendo este aspecto una gran
oportunidad para el Ranchon porque el negocio goza de un ambiente natural

agradable.
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Esto demuestra que el disefio de la estrategia de servicios debe considerar el
ambiente natural a fin de captar el mayor numero de visitantes; ya que los turistas
nacionales y extranjeros demuestran que lo que mas les atrae del negocio en estudio

es el ambiente natural.

Segun la opinién de todos los encuestados el negocio debe diversificar sus servicios
para generar mayor diversion y satisfaccibn a sus clientes; esto significa la
orientacion de una estrategia general de mercadeo de diversificacion de servicio, la
cual tiene su fundamento en las necesidades del consumidor, asi; el 84% de los
encuestados le gustaria que ademas del Restaurante se le ofreciera un servicio de

hospedaje con las siguientes condiciones:

% Higiene
% Seguridad
% Privacidad
s Comodidad y
% Buena atencion al cliente
(Ver anexo N° 5, tabla N° 29 y 32).

Esto indica que el servicio de hospedaje tiene demanda potencial y puede alcanzar
un posicionamiento igual o mayor que el Restaurante a través del tiempo; ya que los
propietarios del negocio manifestaron que existe la necesidad de ofertar un servicio
de hospedaje para los turistas extranjeros y para los nacionales que no tienen casas

privadas en la zona.
También se demuestra la necesidad de construir un parqueo que garantice la

seguridad de los vehiculos porque el 84% de los encuestados manifiestan que se
transportan a la zona en vehiculo privado (Ver anexo N° 5, tabla N° 25).
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Todos los aspectos anteriores permiten definir claramente las estrategias necesarias

para la venta del servicio turistico, las cuales estan orientadas a mantener la fidelidad

de los clientes reales y atraer a los clientes potenciales, siendo estas las siguientes:

Estrategias de venta del servicio en temporada alta

1-

Disefar diferentes combos familiares en el periodo de semana santa, los
cuales seran ofertados Unicamente a las familias que estan conformadas por 6
personas. Esta estrategia tiene como objetivo captar 11 familias diariamente,

lo que equivale a 60 personas diarios y 462 en toda la semana santa.

Realizar un convenio con la tour operadora “Servitours Travel y Tips”,
ubicada en el KM 9.5 carretera vieja a Ledn, Nejapa para qué esta ofrezca el
servicio turistico a todas las personas que tengan la cultura de visitar centros
turisticos a través de estas empresas. Con esta estrategia se pretende captar
a 20 personas diarios durante los 7 dias de semana santa, lo que equivale a
140 personas en total.

Estrategias de venta del servicio en temporada baja

1-

Considerando que ya existe un convenio con la tour operadora Servitours
Travel y Tips, la cual promociona los servicios turisticos en las diferentes
temporadas del afio, se pretende captar 13 personas diarios durante los
primeros 10 dias del mes de Julio y 5 dias del mes de Agosto; es decir 195
personas a las cuales se les ofrecera un descuento del 5% si consumen C$
1,000 en esta temporada.

Disefiar un paquete institucional para los trabajadores de la Alcaldia de
Jinotepe, el cual estara dirigido Unicamente para los trabajadores del area
administrativa que corresponden a 180 personas. Esta estrategia sera
realizada el 1 de Mayo con el fin de celebrar el dia de los trabajadores. Cabe
mencionar que esta estrategia Unicamente esta dirigida a la alcaldia de

Jinotepe debido a que las otras alcaldias no mostraron interés en la oferta.
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3- Regalar una serenata a las parejas que visiten el lugar el 14 de febrero. A
través de ésta estrategia se pretende captar 6 parejas que equivale a 12

personas.

4- Durante el mes de Mayo y Octubre se rifaran 5 canastas basicas valoradas en
500 Cordobas a todas las madres que visiten el negocio con toda la familia y
gue consuman mas de 300 cordobas. Con esta estrategia se captara a 19
familias conformadas por 6 personas que equivale a 144 personas en total.

Tabla N° 19: Matriz de estrategias para el servicio turistico

Objetivo Actividad Resultados
Atraer un mayor namero | Disefar combos | 111 familias x 6 = 462
de clientes en | familiares. personas.

temporada alta.

Captar nuevos
segmentos de mercado

en temporada alta.

Convenio con la tour

operadora Servitours

Travel y Tips.

20 personas diario x 7
dias de semana santa =
140

Promocionar el servicio

turistico en temporada

Ofertar el servicio

turistico con un

13 personas diario x 15
dias = 195

baja. descuento del 5%.
Incrementar la demanda | Disefiar un  paquete | 180 personas
en temporada baja. institucional para la

alcaldia de Jinotepe.

Motivar a los clientes | Serenata romantica. 6 parejas x 2 = 12

para que demanden el personas.

servicio de hospedaje.

Rifas

basicas.

Incrementar la demanda de
del de

restaurante en el mes de

canastas | 19 familias x 6 personas

servicio = 114 personas

las madres.

Fuente: Equipo investigador
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Cabe mencionar que estas estrategias serviran como insumo para las proyecciones
de venta, por lo tanto en cada afio proyectado las estrategias aumentaran 100
personas en temporada alta y 100 personas en temporada baja (ver pag. N° 90 y 91.
personas que se captaran a través de las estrategias mercadolégicas).

4.2.4.3.6 Estrategias de precio

Considerando que el precio es una herramienta que permite obtener los mayores
margenes de ganancia, una ventaja competitiva en el mercado y destacar la calidad
de los servicios ofertados, se han disefiado las siguientes estrategias:

1- Implementar una politica de precios orientadas a captar un mayor numero de
clientes mediante los descuentos en los diferentes platillos ofertados esta estrategia
contiene varios tipos de descuento que los cuales se utilizaran:

% Descuento por volumen

A todas las personas que consuman una gran cantidad de platillos se les hara un
descuento segun la opinion del propietario.

s Descuento por clientes

Se realizara descuentos a las instituciones publicas y privadas que adquieran los
servicios que oferta este negocio en las diferentes temporadas del afio.

< Descuento por temporada

Considerando que la demanda del negocio en temporada baja es minima, se

realizaran descuentos a todos los servicios que se ofertan.

%tjefa Garcia, {,yfa Garcia 161



gjfzmes de negocios turisticos

4.2.4.3.7 Estrategias comerciales para la plaza

Actualmente el negocio de don Segundo Cruz se encuentra ubicado en el costado
éste de la iglesia catélica a orillas de la playa de Huehuete , siendo éste un lugar
estratégico por estar cerca de la carretera y frente a la hermosa playa de Huehuete,
sin embargo las personas que visitan este negocio manifiestan que la infraestructura
del negocio debe ser remodelada para ofrecer un mayor atractivo turistico, con
mejores condiciones, mayor comodidad y suficiente espacio para brindar una mejor

atencion cuando aumenta la cantidad demandada.

En cuanto al servicio de hospedaje el 76% de los encuestados opina que el disefio
de la infraestructura debe ser rustica; ya que el ambiente natural es el principal
elemento que buscan los visitantes de Huehuete, siendo este dato de suma
importancia para el disefio de la infraestructura del hospedaje (Ver anexo N° 5, tabla
N° 31).

Considerando lo anterior se definen las siguientes estrategias:

1- Disefiar un logotipo atractivo facil de recordar que refleje las caracteristicas
del negocio y la calidad del mismo.

2- Diseflar una infraestructura natural, rastica y original capaz de captar la

atencion del segmento de mercado.

3- La plaza, en funcion de las necesidades del consumidor debe mantener las
caracteristicas de Ranchon.
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4.2.4.3.8 Estrategias publicitarias y promocidnales

Segun los resultados del instrumento aplicado, se identificd que la personas adultas

son las que conocen el Ranchén de don Segundo Cruz, pero las personas que tienen

una edad de 15 a 23 afios no lo conocen; lo que requiere que la publicidad esté

orientada a informar sobre la existencia de este negocio a través de anuncios

radiales que destaquen la variedad de servicios, los beneficios que este posee, la

calidad y la ubicacion del negocio.

Este tipo de publicidad tiene como objetivo estimular la demanda en los jovenes y

mantener la demanda en los adultos a través de las siguientes estrategias:

1-

Informar a la juventud del Departamento de Carazo la existencia del negocio,
a través de mensajes radiales que destaquen el ambiente natural, la
comodidad, diversién y el atractivo que posee el negocio. Estos mensajes
seran transmitidos en la radio Stereo Sur del Municipio de Jinotepe durante los

programas juveniles e informativos.

Realizar un spot publicitario de los servicios que ofrece el Restaurante El
Ranchén, especificando la calidad de los servicios, la infraestructura del
negocio, la diversidad de platillos y el ambiente natural. Este mensaje sera
transmitido en el canal 48 a través de un video de 30 segundos, con una
frecuencia de 5 veces al dia durante un mes a un costo especial de U$ 100.

El canal otorgara una bonificacion de 2 veces al dia si se firma el contrato, el
cual establece que se debe cancelar por adelantado el 50% del costo total.

Hacer contacto con el INTUR del Departamento de Carazo para qué éste
incluya en su oferta publicitaria el servicio turistico que brinda el negocio de
Don Segundo Cruz en la playa de Huehuete. A través de la pagina Web que
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tiene INTUR se daran a conocer las caracteristicas de la playa, el atractivo de
la zona y el ambiente natural que rodea al negocio.

Con respecto a las estrategias promocidnales se han definido las siguientes:

1- Las primeras 100 personas que consuman C$ 500 en temporada baja, se les
hara un descuento del 6%.

2- Las personas que compren los primeros 30 combos familiares en temporada
baja se les regalara una gaseosa de 3 litros.

3- Las personas que visiten el negocio mas de 3 veces al afio y adquieran los
servicios del Restaurante, se les obsequiard una noche en el hostal con una

persona.

4- Los primeros 60 jovenes que adquieran los servicios de este negocio por

primera vez se les obsequiard un postre.
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4.2.4.3.9 Descripcion del canal de comercializacion

El negocio de don Segundo Cruz posee un sistema de comercializacion el cual se

clasifica en el nivel cero llamado también; “canal de comercializacion directo”.
Este tipo de comercializacion no tiene niveles de intermediario, sino que esta
formado por la empresa productora que vende directamente su servicio al

consumidor final.

Su estructura es la siguiente:

=D

Imagen N° 1 Imagen N° 2

EL RANCHON TURISTAS

Esta estructura permite reducir costos en la comercializacion, lo cual se constituye en
una ventaja para el consumidor final porque el precio de venta es mas bajo cuando

no existen intermediarios.
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4.2.4.3.10 Célculo de los costos de comercializacion

Tomando en cuenta las estrategias comerciales mencionadas anteriormente se han

calculado los costos de comercializacion.

Cabe mencionar que estos costos tienden a variar segun el comportamiento de la
demanda, ya que en periodo de semana santa la poblacion tiene la cultura de visitar
las playas sin necesidad de hacer uso de la publicidad y las promociones de venta, lo

gue hace que los costos de comercializacién sean minimo en este periodo.

Por lo tanto en temporada alta el propietario del negocio Unicamente debera incurrir
en un mayor costo de personal para atender a toda la poblacion que llega en semana

santa.
Sin embargo, en temporada baja el propietario debe hacer uso de todas las
estrategias publicitarias y promociénales, con el fin de estimular la demanda y

garantizar la rentabilidad del negocio.

Esto indica que los costos de comercializacion se dividen en dos temporadas, los

cuales se representan a continuacion:
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Tabla N° 20: Costos de comercializacién en temporada alta

items Costo unitario Costo total

Contratacién de personal: C$ 100 diario C$ 2,800

4 Meseros 700 la semana sta.

2 Ayudantes de cocina C$ 80 diario 1,120
560 la semana sta.

1 Catador de mariscos C$ 100 diario 700
700 la semana sta.

4 Limpiadores de pescado C$ 100 diario 2,800
700 la semana sta.

Promocién de venta: C$ 30 3,000

Descuento del 6% a 100 personas

que consuman C$ 500.

Regalia de 30 gaseosa de 3 litros C$ 28 840

Regalia de 60 postres C$ 30 1,800

Total C$ 13,060

Fuente: Entrevista con el propietario y Equipo investigador

Tabla N° 21: Costos de comercializacién en temporada baja

items Costo unitario Costo total

Promocién de venta: C$50 C$ 9,750

Descuento del 5% a 195 personas

que consuman C$ 1,000.

Regalo de una serenata C$ 1,000 1,000

Rifa de 5 canastas basicas C$ 500 2,500

Publicidad: U$ 100 mensual C$ 1,900

Spot Publicitario C$ 1,900

Canal 48

Mensaje radial por 3 meses C$ 400 mensual 1,200

Total C$ 16,350

Fuente: Entrevista con el propietario y Equipo investigador
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4.2.4.4 Analisis de precios

Para realizar el andlisis de precio del servicio turistico, se ha considerado el ingreso
promedio mensual de la poblacién encuestada y la cantidad de dinero que disponen

para recrearse.

Segun los encuestados reflejan que el 43% gozan de un salario que oscila entre; C$
4000 a 5000 (Cuatro mil a cinco mil) cordobas mensuales, lo que demuestra que los
recursos econémicos son limitados para aquellas personas que viajan con toda la

familia (Ver anexo N° 5, tabla N° 23).

Esto incide directamente en la cantidad demandada de los servicios que ofrecen
diferentes negocios. Por lo tanto el negocio debe establecer precios de forma

estratégica para no afectar el bolsillo de los consumidores.

En cuanto a la cantidad de dinero disponible se observé que el 47% dispone de C$
504 (Quinientos cuatro) cordobas a mas para satisfacer sus necesidades en cada
viaje, lo que indica claramente que la poblacién a pesar de que tienen ingresos bajos
disponen de una gran cantidad de dinero cuando visitan los Centros turisticos de
Carazo, constituyéndose esto en una gran oportunidad de mercado para ofertar
variedades de servicios turisticos con precios diferenciados y con grandes atractivos

para generar mayor satisfaccion (Ver anexo N° 5, tabla N° 24).

4.2.4.4.1 Determinacion de los costos y el precio de venta

Considerando que el negocio de don Segundo Cruz es Unico en la playa de
Huehuete, se han establecido precios de venta segun los costos directos e indirectos
en que se incurren para la preparacion de los alimentos mas el 50% de margen de
utilidad.

Cada uno de estos costos son detallados en el disefio del servicio turistico.

%tjefa Garcia, {,yfa Garcia 168



gffcmes de negocios turisticos

Tabla N° 22: Determinacion de los costos y el precio de venta

Costo unitario

Margen de utilidad

Precio de venta

Platillos (50%) unitario
Camarones al ajillo C$ 100 C$ 50 C$ 150
Sopa a la marinera 93.35 46.67 140
Pescado frito pequefio 40 20 60
Pescado frito mediano 60 30 90
Pescado frito grande 100 50 150
Fajitas de pescado 53.35 26.67 80
Ceviche de camar6én 27 13 40
Coctel de conchas negras 46.80 23.40 70
Langosta al ajillo 66.6 33.40 100
Langosta en salsa 66.6 33.40 100
Langosta empanizada 66.6 33.40 100
Medio pollo en salsa 60 30 90
Bistec 60 30 90
Tostones con queso 23 11.50 35
Papas fritas 13.3 6.65 20
Atln con galletas 13.3 6.65 20
Pescado asado 44.8 22.40 67
Pescado al vapor 53.63 26.80 80,43
Pargo rojo familiar 182.16 91.08 273,24
Medio pollo asado 64.08 32.04 96,12
1/4 pollo asado 33.82 16.91 50,73
Medio pollo frito 108.90 54.45 163,35
1/4 pollo frito 52.78 26.39 79,17
Carne asada corriente 25.55 12.80 38,35
Naranja 6.50 3.25 10
Cacao 10 5 15
Té helado 8 4 12
Frutas 13.20 6.6 20
Zanahoria 6.80 3.4 10
Remolacha 7.2 3.6 11
Meldn 6.50 3.25 10
Pifia 7.2 3.6 11
Coca- Cola pequefia 4 2 6
Coca- Cola mediana 8 4 12
Coca - Cola grande 18.5 9.25 28
Agua purificada 5.2 2.6 8
Jugos naturales 6.50 3.25 10
Café 5.2 2.6 8
Etiqueta negra 80 40 120
Gran reserva 73 37 110
Extra lite 60 30 90
Cerveza victoria 13.20 6.6 20
Cerveza tofia 13.20 6.6 20

Fuente: Datos proporcionados por la carrera de Turismo
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En cuanto al precio de venta del servicio de hospedaje, éste se ha determinado en
base al estudio de mercado, el cual ha demostrado que los precios oscilan entre $ 8
y 10 (ocho y diez) ddlares la noche, lo cual va en dependencia del tamafio de la

habitacion y de las condiciones que se le ofrecen al cliente.

Tomando en cuenta que la poblaciéon refleja que la infraestructura del servicio de
hospedaje debe ser rastica, se ha establecido un precio de venta de C$ 180 (ciento
ochenta) cordobas la noche, siendo éste el precio de introduccién al mercado.

Este precio fue estipulado considerando los resultados del estudio de mercado, los
cuales demostraron que las personas estan dispuestas a pagar C$ 150-200 (ciento
cincuenta a doscientos) cordobas la noche (Ver anexo N° 5, tabla N° 29).

Grafico N° 14

O C$ 150-200

O C$ 200-250
O C$ 250-300
O C$ 300-350

Fuente: Encuesta

4.2.4.4.2 Proyeccion de precios

Para proyectar el precio de venta se ha utilizado como principal indicador la tasa de
inflacion acumulada facilitada por el Banco Central de Nicaragua a la fecha de

Diciembre del afio 2007.
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Considerando que las proyecciones de precio se haran para el afio 2008, 2009 y
2010, es necesario encontrar la tasa de inflacion para estos afios utilizando el

método de minimos cuadrados, el cual se presenta a continuacion:

Tabla N ° 23: Tasa de inflacién

Afos X1 Y1
1999 4 7.19
2000 3 9.87
2001 2 4.48
2002 1 3.87
2003 0 6.48
2004 -1 9.26
2005 -2 9.58
2006 -3 9.45
2007 -4 16.88

Fuente: Banco Central de Nicaragua

Grafico N° 14 fluctuacion de la tasa de inflaciéon

TASA DE
INFLACION
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i
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Tabla N° 24: Proyeccién de la tasa de inflacién

Afios X1 Y1 X1Y1 X?
1999 4 7.19 - 28.76 16
2000 3 9.87 -29.61 9
2001 2 4.84 -9.68 4
2002 1 3.87 -3.87 1
2003 0 6.48 0 0
2004 -1 9.26 9.26 1
2005 -2 9.58 19.16 4
2006 -3 9.45 28.35 9
2007 -4 16.88 67.52 16
Total 0 77.42 52.37 60

Fuente: Equipo investigador

Férmula
b1=X X1 Y1
T X

b0=Xy
n
Y =b0 + b1 x

Datos

b1=52.37 =0.87
60

b0 =77.42 = 8.60
9
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Proyeccion para el afio 2008

Y
Y

8.60+0.87 (5)
12.95

Proyeccion para el afio 2009

Y = 8.60+0.87 (6)

Y =13.82

Proyeccion para el afio 2010

Y = 8.60+0.87 (7)
Y =14.69

La tasa de inflacion encontrada para cada afio sera multiplicada por el precio de

venta actual de cada uno de los productos que oferta el Restaurante el
obteniendo asi las proyecciones de precio, siendo estas las siguientes:
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Tabla N° 25: Precio de venta proyectado para el afio 2008

Precio de venta

Tasa de inflacién 2008

Precio de venta

Productos actual 12.95 proyectado
Camarones al ajillo C$ 150 12.95% C$ 169.43
Sopa a la marinera 140 12.95% 158.13
Pescado frito pequefio 60 12.95% 67.77
Pescado frito mediano 90 12.95% 101.66
Pescado frito grande 150 12.95% 169.43
Fajitas de pescado 80 12.95% 90.36
Ceviche de camarén 40 12.95% 45.18
Céctel de conchas negras 70 12.95% 79.07
Langosta al ajillo 100 12.95% 112.95
Langosta en salsa 100 12.95% 112.95
Langosta empanizada 100 12.95% 112.95
Medio pollo en salsa 90 12.95% 101.66
Bistec 90 12.95% 101.66
Tostones con queso 35 12.95% 39.53
Papas fritas 20 12.95% 22.59
Atln con galletas 20 12.95% 22.59
Pescado asado 67 12.95% 75.67
Pescado al vapor 80,43 12.95% 90.85
Pargo rojo familiar 273,24 12.95% 308.62
Medio pollo asado 96,12 12.95% 108.57
1/4 pollo asado 50,73 12.95% 57.30
Medio pollo frito 163,35 12.95% 184.50
1/4 pollo frito 79,17 12.95% 89.42
Carne asada corriente 38,35 12.95% 43.32
Naranja 10 12.95% 11.30
Cacao 15 12.95% 16.94
Té helado 12 12.95% 13.55
Frutas 20 12.95% 22.59
Zanahoria 10 12.95% 11.30
Remolacha 11 12.95% 12.42
Melén 10 12.95% 11.30
Pifia 11 12.95% 12.42
Coca- Cola pequeiia 6 12.95% 6.78
Coca- Cola mediana 12 12.95% 13.55
Coca - Cola grande 28 12.95% 31.63
Agua purificada 8 12.95% 9.04
Jugos naturales 10 12.95% 11.30
Café 8 12.95% 9.04
Etiqueta negra 120 12.95% 135.54
Gran reserva 110 12.95% 124.25
Extra lite 90 12.95% 101.66
Cerveza victoria 20 12.95% 22.59
Cerveza tofa 20 12.95% 22.59

Fuente: Equipo investigador
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Tabla N° 26: Precio de venta proyectado para el afio 2009

Precio de venta

Tasa de inflacién 2009

precio de venta

Producto actual 13,82 proyectado

Camarones al agjillo 169,425 13,82% 192,84
Sopa a la marinera 158,13 13,82% 179,98
Pescado frito pequefio 67,77 13,82% 77,14
Pescado frito mediano 101,655 13,82% 115,70
Pescado frito grande 169,425 13,82% 192,84
Fajitas de pescado 90,36 13,82% 102,85
Ceviche de camarén 45,18 13,82% 51,42
Céctel de conchas negras 79,065 13,82% 89,99
Langosta al ajillo 112,95 13,82% 128,56
Langosta en salsa 112,95 13,82% 128,56
Langosta empanizada 112,95 13,82% 128,56
Medio pollo en salsa 101,655 13,82% 115,70
Bistec 101,655 13,82% 115,70
Tostones con queso 39,5325 13,82% 45,00
Papas fritas 22,59 13,82% 25,71
Atln con galletas 22,59 13,82% 25,71
Pescado asado 75.67 13,82% 85,90
Pescado al vapor 90,845685 13,82% 103,40
Pargo rojo familiar 308,62458 13,82% 351,28
Medio pollo asado 108,56754 13,82% 123,57
1/4 pollo asado 57,299535 13,82% 65,22
Medio pollo frito 184,503825 13,82% 210,00
1/4 pollo frito 89,422515 13,82% 101,78
Carne asada corriente 43,316325 13,82% 49,30
Naranja 11,295 13,82% 12,86
Cacao 16,9425 13,82% 19,28
Té helado 13,554 13,82% 15,43
Frutas 22,59 13,82% 25,71
Zanahoria 11,295 13,82% 12,86
Remolacha 12,4245 13,82% 14,14
Melén 11,295 13,82% 12,86
Pifia 12,4245 13,82% 14,14
Coca- Cola pequeiia 6,777 13,82% 7,71
Coca- Cola mediana 13,554 13,82% 15,43
Coca - Cola grande 31,626 13,82% 36,00
Agua purificada 9,036 13,82% 10,28
Jugos naturales 11,295 13,82% 12,86
Café 9,036 13,82% 10,28
Etiqueta negra 135,54 13,82% 154,27
Gran reserva 124,245 13,82% 141,42
Extra lite 101,655 13,82% 115,70
Cerveza victoria 22,59 13,82% 25,71
Cerveza tofia 22,59 13,82% 2571

Fuente: Equipo investigador
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Tabla N° 27: Precio de venta proyectado para el afio 2010

Precio de venta

Tasa de inflacién

precio de venta

Producto actual 2010 14,69% proyectado

Camarones al agjillo 192,84 14,69% 221,17
Sopa a la marinera 179,98 14,69% 206,42
Pescado frito pequefio 77,14 14,69% 88,47
Pescado frito mediano 115,70 14,69% 132,70
Pescado frito grande 192,84 14,69% 221,17
Fajitas de pescado 102,85 14,69% 117,96
Ceviche de camarén 51,42 14,69% 58,98
Céctel de conchas negras 89,99 14,69% 103,21
Langosta al ajillo 128,56 14,69% 147,45
Langosta en salsa 128,56 14,69% 147,45
Langosta empanizada 128,56 14,69% 147,45
Medio pollo en salsa 115,70 14,69% 132,70
Bistec 115,70 14,69% 132,70
Tostones con queso 45,00 14,69% 51,61
Papas fritas 25,71 14,69% 29,49
Atln con galletas 25,71 14,69% 29,49
Pescado asado 85,90 14,69% 98,52
Pescado al vapor 103,40 14,69% 118,59
Pargo rojo familiar 351,28 14,69% 402,88
Medio pollo asado 123,57 14,69% 141,72
1/4 pollo asado 65,22 14,69% 74,80
Medio pollo frito 210,00 14,69% 240,85
1/4 pollo frito 101,78 14,69% 116,73
Carne asada corriente 49,30 14,69% 56,55
Naranja 12,86 14,69% 14,74
Cacao 19,28 14,69% 22,12
Té helado 15,43 14,69% 17,69
Frutas 25,71 14,69% 29,49
Zanahoria 12,86 14,69% 14,74
Remolacha 14,14 14,69% 16,22
Melén 12,86 14,69% 14,74
Pifia 14,14 14,69% 16,22
Coca- Cola pequeiia 7,71 14,69% 8,85
Coca- Cola mediana 15,43 14,69% 17,69
Coca - Cola grande 36,00 14,69% 41,28
Agua purificada 10,28 14,69% 11,80
Jugos naturales 12,86 14,69% 14,74
Café 10,28 14,69% 11,80
Etiqueta negra 154,27 14,69% 176,93
Gran reserva 141,42 14,69% 162,19
Extra lite 115,70 14,69% 132,70
Cerveza victoria 25,71 14,69% 29,49
Cerveza tofia 2571 14,69% 29,49
Fuente: Equipo investigador
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Tabla N° 28: Precio de venta proyectado para el servicio de hospedaje

Servicio Precio de | Precio de | Precio de | Precio de
venta actual venta venta venta
proyectado proyectado proyectado
para el afo |para el afo|para el afo
2008 2009 2010
Hospedaje C$ 180 C$ 203.31 C$ 231.41 C$ 265.40

Fuente: Equipo investigador

Este precio de venta proyectado se utilizara para proyectar las ventas a 3 afos,

considerado la cantidad de platillos que se venderan en cada temporada.
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4.2.4.5 PROYECCION DE VENTA

Con el fin de proyectar las ventas a tres afios, se ha tomado como insumo los
resultados de la demanda insatisfecha del afno 2007 obtenidos del estudio de

mercado, los cuales se presentan a continuacion:

Afio 2007
Demanda insatisfecha = 15,401

Para conocer el porcentaje que se esta cubriendo de la demanda insatisfecha, se ha

tomado en cuenta el siguiente grafico:

Grafico N° 16

W No respondio

Fuente: Encuesta (Ver anexo N° 5, tabla N° 27).

Lo que indica que el negocio de don segundo Cruz esta cubriendo el 54 % de la

demanda insatisfecha que corresponde a 8,317 personas en el afio 2007.

Considerando que este negocio tiene una demanda distribuida dos temporadas, las
8,317 personas que atiende el negocio actualmente se dividen de la siguiente

manera:
52 % Temporada alta = 4,325 personas

48 % Temporada baja = 3,992 personas
Total en el afio 2007 =8, 317
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Todos estos datos demuestran la cantidad de personas que el negocio esti

atendiendo.

Para proyectar las ventas, es necesario determinar cuantas personas se atenderan

en los préximos tres afios y segun estos datos se podra calcular cuantos platos se

venderan segun la temporada.

Para conocer la cantidad de personas que se atenderan en el afio 2008, 2009 y

2010 se hara uso de diferentes estrategias mencionadas anteriormente. A través de

estas estrategias se captard un nimero de clientes potenciales que seran anexados

a la cantidad de clientes reales que se atendieron en el 2007. Lo cual se demuestra a

continuacion:

Tabla N° 29: Numero de personas gue se captarda en temporada alta a través de las estrategias

comerciales

Estrategia Afno 2008 Afo 2009 Afno 2010
Temporada alta
% Combos 462 512 562
familiares
s Tour 140 190 240
operadoras
Sub.- total 602 702 802

Fuente: Estrategias comerciales definidas por el equipo investigador pag. N° 70
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Tabla N° 30: NUumero de personas gue se captard en temporada baja a través de las estrategias

comerciales

Estrategia
Mercadolégica Afo 2008 Afo 2009 Afo 2010

Temporada baja

< Tour 195 245 295
operadora

+» Alcaldia de 180 480 180
Jinotepe

<+ Serenata 14 12 12 12
febrero

+» Canastas

basicas dia 114 164 214
de las
madres
Sub.- total 501 601 701
Total 1,103 1,303 1,503

Fuente: Estrategias comerciales definidas por el equipo investigador pag. N° 70

Cabe mencionar que las proyecciones de ventas se realizaran tomando en cuenta la

demanda insatisfecha sin carretera y la demanda insatisfecha con carretera.
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Ademas se proyectan las ventas que tendr& el servicio de restaurante y el servicio de

hospedaje, lo cual se refleja en el siguiente grafico:

Grafico N° 17

O Servicio de
Restaurante

M Hostal

Fuente: Encuesta

Proyecciones de venta sin carretera

Tabla N° 31: Numero de personas gque se atenderan de la demanda insatisfecha sin carretera

Afo Afio 2007 Afo Afo Afo
2008 2009 2010
Temp. | Demanda | N°de D. N° de D. N° de | D. N° de
insatisf. personas | insatisf. | pers. a | Insatisf. | pers. a | Insatisf. | pers. a
a atender atender atender atender
Alta 8,471 4,325 9,555 4,927 12,049 | 5,629 | 15,724 | 9,086
Baja 6,930 3,992 6,389 4,493 5386 |5,094 | 3,140 3,140
Total 15,401 8,317 15,944 | 9,420 17,435 | 10,723 | 18,864 | 12,226
% a 54% 59% 62% 65%
cubrir
Fuente: Equipo investigador
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Afo 2008

Tabla N° 32: Distribucidn del servicio de Restaurante y Hospedaje

Temporada N° de | Servicio de | Servicio de
personas | restaurante | hospedaje
a atender | 57% 43%

Alta 4,927 2,808 2,119

Baja 4,493 2,561 1,932

Total 9,420 5,369 4,051

Fuente: Encuesta

Afo 2009

Tabla N° 33: Distribucidn del servicio de Restaurante y Hospedaje

Temporada N° de | Servicio de | Servicio de
personas | restaurante | hospedaje
a atender | 57% 43%

Alta 5,629 3,209 2,420

Baja 5,094 2,094 2,190

Total 10,723 6,113 4,610

Fuente: Encuesta

Afo 2010

Tabla N° 34: Distribucidn del servicio de Restaurante y Hospedaje

Temporada N° de | Servicio de | Servicio de
personas | restaurante | hospedaje
a atender | 57% 43%

Alta 9,086 5,179 3,907

Baja 3,140 1,790 1,350

Total 12,226 6,969 5,257

Fuente: Encuesta

Segun los resultados anteriores, se presentan las proyecciones de venta del servicio

de Restaurante y del servicio de hospedaje.
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Tabla N° 35: Servicio de Restaurante. Ventas proyectadas sin carretera afio 2008 “ Temporada Alta”

Cantidad de platos a

Platillos vender Precio de venta unitario | Ventas totales
Camarones al ajillo 50 C$ 169,43 C$8471,5
Sopa a la marinera 69 158,13 10910,97
Pescado frito pequefio 87 67,77 5895,99
Pescado frito mediano 87 101,66 8844,42
Pescado frito grande 87 169,43 14740,41
Fajitas de pescado 80 90,36 7228,8
Ceviche de camarén 90 45,18 4066,2
Céctel de conchas negras 75 79,07 5930,25
Langosta al gjillo 70 112,95 7906,5
Langosta en salsa 80 112,95 9036
Langosta empanizada 70 112,95 7906,5
Medio pollo en salsa 50 101,66 5083
Bistec 40 101,66 4066,4
Tostones con queso 40 39,53 1581,2
Papas fritas 70 22,59 1581,3
Atun con galletas 80 22,59 1807,2
Pescado asado 90 75,47 6792,3
Pescado al vapor 75 90,85 6813,75
Pargo rojo familiar 75 308,62 23146,5
Medio pollo asado 85 108,57 9228,45
1/4 pollo asado 60 57,3 3438
Medio pollo frito 66 184,5 12177
1/4 pollo frito 66 89,42 5901,72
Carne asada corriente 66 43,32 2859,12
Naranja 45 11,3 508,5
Cacao 40 16,94 677,6
Té helado 40 13,55 542
Frutas 40 22,59 903,6
Zanahoria 40 11,3 452
Remolacha 40 12,42 496,8
Meldn 40 11,3 452
Pifia 40 12,42 496,8
Coca- Cola pequefia 50 6,78 339
Coca- Cola mediana 50 13,55 677,5
Coca - Cola grande 50 31,63 1581,5
Agua purificada 100 9,04 904
Jugos naturales 35 11,3 395,5
Café 35 9,04 316,4
Etigueta negra 90 135,54 12198,6
Gran reserva 60 124,25 7455
Extra lite 85 101,66 8641,1
Cerveza victoria 110 22,59 24849
Cerveza tona 110 22,59 2484,9
Total 2808 C$ 217,421.18

Fuente: Equipo investigador
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Tabla N° 36: Servicio de Restaurante. Ventas proyectadas sin carretera afio 2008 “ Temporada Baja”

Cantidad de platos a

Precio de venta

Platillos vender unitario Ventas totales
Camarones al ajillo 39 C$ 169,43 C$ 6607,77
Sopa a la marinera 58 158,13 9171,54
Pescado frito pequefio 76 67,77 5150,52
Pescado frito mediano 76 101,66 7726,16
Pescado frito grande 76 169,43 12876,68
Fajitas de pescado 69 90,36 6234,84
Ceviche de camarén 79 45,18 3569,22
Céctel de conchas negras 64 79,07 5060,48
Langosta al ajillo 59 112,95 6664,05
Langosta en salsa 69 112,95 7793,55
Langosta empanizada 59 112,95 6664,05
Medio pollo en salsa 39 101,66 3964,74
Bistec 29 101,66 2948,14
Tostones con queso 59 39,53 2332,27
Papas fritas 69 22,59 1558,71
Atln con galletas 79 22,59 1784,61
Pescado asado 64 75.67 4,843,29
Pescado al vapor 64 90,85 5814,4
Pargo rojo familiar 74 308,62 22837,88
Medio pollo asado 49 108,57 5319,93
1/4 pollo asado 55 57,3 3151,5
Medio pollo frito 56 184,5 10332
1/4 pollo frito 60 89,42 5365,2
Carne asada corriente 45 43,32 1949,4
Naranja 40 11,3 452
Cacao 40 16,94 677,6
Té helado 40 13,55 542
Frutas 40 22,59 903,6
Zanahoria 40 11,3 452
Remolacha 40 12,42 496,8
Melén 40 11,3 452
Pifia 40 12,42 496,8
Coca- Cola pequeiia 50 6,78 339
Coca- Cola mediana 50 13,55 677,5
Coca - Cola grande 50 31,63 1581,5
Agua purificada 100 9,04 904
Jugos naturales 35 11,3 395,5
Café 35 9,04 316,4
Etiqueta negra 90 135,54 12198,6
Gran reserva 60 124,25 7455
Extra lite 85 101,66 8641,1
Cerveza victoria 110 22,59 24849
Cerveza tofia 110 22,59 2484,9
Total 2561 C$ 191,672.13

Fuente: Equipo investigador

%ﬂj&fa Garcia, {qfa Garcia
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Tabla N° 37: Servicio de Restaurante.Ventas proyectadas sin carretera afio 2009 “Temporada Alta”

Cantidad de platos a

Precio de venta

Platillos vender unitario Ventas totales
Camarones al ajillo 67 C$192,84 C$ 12920,25
Sopa a la marinera 86 179,98 15478,59
Pescado frito pequefio 104 77,14 8022,12
Pescado frito mediano 104 115,70 12033,19
Pescado frito grande 104 192,84 20055,31
Fajitas de pescado 97 102,85 9976,23
Ceviche de camarén 107 51,42 5502,35
Céctel de conchas negras 92 89,99 8279,24
Langosta al ajillo 87 128,56 11184,69
Langosta en salsa 97 128,56 12470,29
Langosta empanizada 87 128,56 11184,69
Medio pollo en salsa 67 115,70 7752,15
Bistec 57 115,70 6595,11
Tostones con queso 87 45,00 3914,64
Papas fritas 97 25,71 2494,06
Atln con galletas 107 25,71 2751,18
Pescado asado 92 85,90 7903,13
Pescado al vapor 92 103,40 9512,85
Pargo rojo familiar 102 351,28 35830,20
Medio pollo asado 77 123,57 9515,01
1/4 pollo asado 83 65,22 5413,12
Medio pollo frito 83 210,00 17430,19
1/4 pollo frito 83 101,78 8447,80
Carne asada corriente 45 49,30 2218,62
Naranja 40 12,86 514,24
Cacao 40 19,28 771,36
Té helado 40 15,43 617,09
Frutas 40 25,71 1028,48
Zanahoria 40 12,86 514,24
Remolacha 40 14,14 565,66
Melén 40 12,86 514,24
Pifia 40 14,14 565,66
Coca- Cola pequeiia 50 7,71 385,68
Coca- Cola mediana 50 15,43 771,36
Coca - Cola grande 50 36,00 1799,84
Agua purificada 100 10,28 1028,48
Jugos naturales 35 12,86 449,96
Café 35 10,28 359,97
Etiqueta negra 90 154,27 13884,45
Gran reserva 60 141,42 8484,94
Extra lite 85 115,70 9834,82
Cerveza victoria 115 25,71 2956,87
Cerveza tofia 115 2571 2956,87
Total 3209 C$ 294,889.21

Fuente: Equipo investigador

%ﬂj&fa Garcia, {qfa Garcia
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Tabla N° 38: Servicio de Restaurante. Ventas proyectadas sin carretera afio 2009 “Temporada Baja”

Cantidad de platos a

Precio de venta

Platillos vender unitario Ventas totales
Camarones al ajillo 60 C$192,84 C$ 11570,37
Sopa a la marinera 79 179,98 14218,70
Pescado frito pequefio 97 77,14 7482,17
Pescado frito mediano 97 115,70 11223,26
Pescado frito grande 97 192,84 18705,43
Fajitas de pescado 90 102,85 9256,30
Ceviche de camarén 100 51,42 5142,39
Céctel de conchas negras 84 89,99 7559,31
Langosta al ajillo 80 128,56 10284,78
Langosta en salsa 90 128,56 11570,37
Langosta empanizada 80 128,56 10284,78
Medio pollo en salsa 60 115,70 6942,22
Bistec 50 115,70 5785,19
Tostones con queso 80 45,00 3599,67
Papas fritas 87 25,71 2236,94
Atln con galletas 100 25,71 2571,19
Pescado asado 85 85,90 7301,80
Pescado al vapor 85 103,40 8789,05
Pargo rojo familiar 95 351,28 33371,27
Medio pollo asado 70 123,57 8650,01
1/4 pollo asado 76 65,22 4956,59
Medio pollo frito 76 210,00 15960,17
1/4 pollo frito 76 101,78 7735,33
Carne asada corriente 38 49,30 1873,50
Naranja 33 12,86 424,25
Cacao 33 19,28 636,37
Té helado 33 15,43 509,10
Frutas 33 25,71 848,49
Zanahoria 33 12,86 424,25
Remolacha 33 14,14 466,67
Melén 33 12,86 424,25
Pifia 33 14,14 466,67
Coca- Cola pequeiia 43 7,71 331,68
Coca- Cola mediana 43 15,43 663,37
Coca - Cola grande 43 36,00 1547,86
Agua purificada 93 10,28 956,48
Jugos naturales 28 12,86 359,97
Café 28 10,28 287,97
Etiqueta negra 83 154,27 12804,55
Gran reserva 53 141,42 7495,03
Extra lite 78 115,70 9024,89
Cerveza victoria 108 25,71 2776,89
Cerveza tofia 108 2571 2776,89
Total 2904 C$ 270,296.43

Fuente: Equipo investigador

%ﬂj&fa Garcia, {qfa Garcia
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Tabla N° 39: Servicio de Restaurante. Ventas proyectadas sin carretera aiio 2010 “ Temporada Alta”

Cantidad de platos a

Precio de venta

Platillos vender unitario Ventas totales
Camarones al ajillo 112 C$ 221,17 C$ 24770,78
Sopa a la marinera 131 206,42 27041,43
Pescado frito pequefio 149 88,47 13181,59
Pescado frito mediano 149 132,70 19772,39
Pescado frito grande 149 221,17 32953,98
Fajitas de pescado 142 117,96 16749,76
Ceviche de camarén 157 58,98 9259,55
Céctel de conchas negras 137 103,21 14139,99
Langosta al ajillo 132 147,45 19462,75
Langosta en salsa 142 147,45 20937,21
Langosta empanizada 132 147,45 19462,75
Medio pollo en salsa 112 132,70 14862,47
Bistec 102 132,70 13535,46
Tostones con queso 132 51,61 6811,96
Papas fritas 152 29,49 4482,33
Atln con galletas 152 29,49 4482,33
Pescado asado 137 98,52 13497,63
Pescado al vapor 137 118,59 16246,84
Pargo rojo familiar 147 402,88 59223,22
Medio pollo asado 122 141,72 17290,36
1/4 pollo asado 128 74,80 9574,26
Medio pollo frito 128 240,85 30829,00
1/4 pollo frito 128 116,73 14941,73
Carne asada corriente 90 56,55 5089,07
Naranja 85 14,74 1253,28
Cacao 85 22,12 1879,93
Té helado 85 17,69 1503,94
Frutas 85 29,49 2506,57
Zanahoria 85 14,74 1253,28
Remolacha 85 16,22 1378,61
Melén 85 14,74 1253,28
Pifia 85 16,22 1378,61
Coca- Cola pequeiia 95 8,85 840,44
Coca- Cola mediana 95 17,69 1680,87
Coca - Cola grande 95 41,28 3922,04
Agua purificada 155 11,80 1828,32
Jugos naturales 80 14,74 1179,56
Café 80 11,80 943,65
Etiqueta negra 135 176,93 23886,11
Gran reserva 105 162,19 17029,91
Extra lite 140 132,70 18578,08
Cerveza victoria 160 29,49 4718,24
Cerveza tofia 160 29,49 4718,24
Total 5179 C$ 520,331.83

Fuente: Equipo investigador

%ﬂj&fa Garcia, {qfa Garcia
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Tabla N° 40: Servicio de Restaurante. Ventas proyectadas sin carretera afio 2010 “Temporada Baja”

Cantidad de platos a

Precio de venta

Platillos vender unitario ventas totales
Camarones al ajillo 34 C$ 221,17 C$ 7519,70
Sopa a la marinera 53 206,42 10940,43
Pescado frito pequefio 50 88,47 4423,35
Pescado frito mediano 50 132,70 6635,03
Pescado frito grande 50 221,17 11058,38
Fajitas de pescado 64 117,96 7549,19
Ceviche de camarén 79 58,98 4659,27
Céctel de conchas negras 59 103,21 6089,48
Langosta al ajillo 54 147,45 7962,04
Langosta en salsa 64 147,45 9436,49
Langosta empanizada 54 147,45 7962,04
Medio pollo en salsa 34 132,70 4511,82
Bistec 24 132,70 3184,81
Tostones con queso 32 51,61 1651,39
Papas fritas 32 29,49 943,65
Atln con galletas 32 29,49 943,65
Pescado asado 59 98,52 5812,85
Pescado al vapor 59 118,59 6996,82
Pargo rojo familiar 69 402,88 27798,65
Medio pollo asado 44 141,72 6235,87
1/4 pollo asado 50 74,80 3739,95
Medio pollo frito 25 240,85 6021,29
1/4 pollo frito 50 116,73 5836,61
Carne asada corriente 25 56,55 1413,63
Naranja 20 14,74 294,89
Cacao 20 22,12 442,34
Té helado 20 17,69 353,87
Frutas 20 29,49 589,78
Zanahoria 20 14,74 294,89
Remolacha 20 16,22 324,38
Melén 20 14,74 294,89
Pifia 20 16,22 324,38
Coca- Cola pequeiia 30 8,85 265,40
Coca- Cola mediana 30 17,69 530,80
Coca - Cola grande 30 41,28 1238,54
Agua purificada 35 11,80 412,85
Jugos naturales 38 14,74 560,29
Café 38 11,80 448,23
Etiqueta negra 60 176,93 10616,05
Gran reserva 60 162,19 9731,38
Extra lite 50 132,70 6635,03
Cerveza victoria 50 29,49 1474,45
Cerveza tofia 63 29,49 1857,81
Total 1790 C$ 196,016.61

Fuente: Equipo investigador

%ﬂj&fa Garcia, {qfa Garcia
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Servicio de Hospedaje

Tabla N° 41: Ventas proyectadas sin carretera afio 2008

Temporada | Servicio Cantidad Precio de | Venta total
de venta del
Servicio a | 2008.
vender
Alta Hospedaje 2,119 C$ 203.31 C$ 430,813.89
Baja Hospedaje 1,932 C$ 203.31 392,794.92
Total 4,051 C$ 203.31 C$ 823,608.81

Fuente: Equipo investigador

Servicio de Hospedaje

Tabla N° 42: Ventas proyectadas sin carretera afio 2009

Temporada | Servicio Cantidad Precio de | Venta total
de venta del
Servicio a | 2009.
vender
Alta Hospedaje 2,420 C$231.41 C$ 560,012.20
Baja Hospedaje 2,190 C$ 231.41 506,787.90
Total 4,610 C$ 23141 C$ 1,066,800.10

Fuente: Equipo investigador

Servicio de Hospedaje

Tabla N° 43: Ventas proyectadas sin carretera afio 2010

Temporada | Servicio Cantidad Precio de | Venta total
de venta del
Servicio a | 2009.
vender
Alta Hospedaje 3,907 C$ 265.40 C$ 1,036,917.80
Baja Hospedaje 1,350 C$ 265.40 358,290
Total 5,257 C$265.40 | C$1,395,207.80

Fuente: Equipo investigador

%ﬂj&fa garcz'a, {,Wfa Qarcz'a
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Proyecciones de venta con carretera

Tabla N° 44: Numero de personas que se atenderan de la demanda insatisfecha con carretera.

Afo Afio 2008 Afo Afo
2009 2010
Temp. D. insatisf. | N° de pers. | D. N° de D. N° de
a atender | Insatisf. pers. a Insatisf. pers. a
atender atender
Alta 9,555 4,927 72,294 33,774 94,344 54,516
Baja 6,389 4,493 32,316 30,564 18,840 18,840
Total 15,944 9,420 104,610 | 64,338 113,184 73,756
% a 59% 62% 65%
cubrir

Fuente: Equipo investigador

Considerando que la carretera para el afio 2009 y 2010 estara en excelentes

condiciones, se proyectan las ventas del servicio de restaurante y hospedaje

tomando en cuenta el incremento del 500%.

Afo 2009

Tabla N° 45: Distribucidn del servicio de Restaurante y Hospedaje

Temporada N° de | Servicio de | Servicio de
personas |restaurante | hospedaje
a atender | 57% 43%

Alta 33,774 19,254 14,520

Baja 30,564 17,424 13,140

Total 64,338 36,678 27,660

Fuente: Encuesta

%ljefa garcz'a, {qfa garcz'a
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Afo 2010

Tabla N° 46. Distribucién del servicio de Restaurante y Hospedaje

Temporada N° de | Servicio de | Servicio de
personas |restaurante | hospedaje
a atender | 57% 43%

Alta 54,516 31,074 23,442

Baja 18,840 10,740 8,100

Total 73,756 41,814 31,542

Fuente: Encuesta

%ljefa garcz'a, {qfa garcz'a
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Tabla N° 47: Servicio de Restaurante. Ventas proyectadas con carretera afio 2009 “Temporada Alta”

Cantidad de platos a

Precio de venta

Platillos vender unitario Ventas totales
Camarones al ajillo 402 C$192,84 C$ 77521,49
Sopa a la marinera 516 179,98 92871,52
Pescado frito pequefio 624 77,14 48132,75
Pescado frito mediano 624 115,70 72199,12
Pescado frito grande 624 192,84 120331,87
Fajitas de pescado 582 102,85 59857,39
Ceviche de camarén 642 51,42 33014,13
Céctel de conchas negras 552 89,99 49675,46
Langosta al ajillo 522 128,56 67108,16
Langosta en salsa 582 128,56 74821,74
Langosta empanizada 522 128,56 67108,16
Medio pollo en salsa 402 115,70 46512,90
Bistec 342 115,70 39570,67
Tostones con queso 522 45,00 23487,86
Papas fritas 582 25,71 14964,35
Atln con galletas 642 25,71 16507,06
Pescado asado 552 85,90 47418,78
Pescado al vapor 552 103,40 57077,11
Pargo rojo familiar 612 351,28 214981,22
Medio pollo asado 462 123,57 57090,07
1/4 pollo asado 498 65,22 32478,73
Medio pollo frito 498 210,00 104581,12
1/4 pollo frito 498 101,78 50686,79
Carne asada corriente 270 49,30 13311,71
Naranja 240 12,86 3085,43
Cacao 240 19,28 4628,15
Té helado 240 15,43 3702,52
Frutas 240 25,71 6170,87
Zanahoria 240 12,86 3085,43
Remolacha 240 14,14 3393,98
Melén 240 12,86 3085,43
Pifia 240 14,14 3393,98
Coca- Cola pequeiia 300 7,71 2314,07
Coca- Cola mediana 300 15,43 4628,15
Coca - Cola grande 300 36,00 10799,01
Agua purificada 600 10,28 6170,87
Jugos naturales 210 12,86 2699,75
Café 210 10,28 2159,80
Etiqueta negra 540 154,27 83306,68
Gran reserva 360 141,42 50909,64
Extra lite 510 115,70 59008,90
Cerveza victoria 690 25,71 17741,24
Cerveza tofa 690 2571 17741,24
Total 19,254 C$ 1,769,335.26

Fuente: Equipo investigador

%ﬂj&fa Garcia, {qfa Garcia
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Tabla N° 48: Servicio de Restaurante. Ventas proyectadas con carretera afio 2009 “Temporada Baja”

Cantidad de platos a

Precio de venta

Platillos vender unitario Ventas totales
Camarones al ajillo 360 C$192,84 C$ 69422,23
Sopa a la marinera 474 179,98 85312,21
Pescado frito pequefio 582 77,14 44893,04
Pescado frito mediano 582 115,70 67339,57
Pescado frito grande 582 192,84 112232,61
Fajitas de pescado 540 102,85 55537,79
Ceviche de camarén 600 51,42 30854,33
Céctel de conchas negras 504 89,99 45355,86
Langosta al ajillo 480 128,56 61708,65
Langosta en salsa 540 128,56 69422,23
Langosta empanizada 480 128,56 61708,65
Medio pollo en salsa 360 115,70 41653,34
Bistec 300 115,70 34711,12
Tostones con queso 480 45,00 21598,03
Papas fritas 522 25,71 13421,63
Atln con galletas 600 25,71 15427,16
Pescado asado 510 85,90 43810,83
Pescado al vapor 510 103,40 52734,28
Pargo rojo familiar 570 351,28 200227,60
Medio pollo asado 420 123,57 51900,06
1/4 pollo asado 456 65,22 29739,56
Medio pollo frito 456 210,00 95761,03
1/4 pollo frito 456 101,78 46412,00
Carne asada corriente 228 49,30 11241,00
Naranja 198 12,86 2545,48
Cacao 198 19,28 3818,22
Té helado 198 15,43 3054,58
Frutas 198 25,71 5090,96
Zanahoria 198 12,86 2545,48
Remolacha 198 14,14 2800,03
Melén 198 12,86 2545,48
Pifia 198 14,14 2800,03
Coca- Cola pequeiia 258 7,71 1990,10
Coca- Cola mediana 258 15,43 3980,21
Coca - Cola grande 258 36,00 9287,15
Agua purificada 558 10,28 5738,90
Jugos naturales 168 12,86 2159,80
Café 168 10,28 1727,84
Etiqueta negra 498 154,27 76827,27
Gran reserva 318 141,42 44970,18
Extra lite 468 115,70 54149,34
Cerveza victoria 648 25,71 16661,34
Cerveza tofa 648 2571 16661,34
Total 17,424 C$ 1,621,778.58

Fuente: Equipo investigador

%ﬂj&fa Garcia, {qfa Garcia
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Tabla N° 49: Servicio de Restaurante. Ventas proyectadas con carretera afio 2010 “ Temporada Alta”

Cantidad de platos a Precio de venta
Platillos vender unitario Ventas totales
Camarones al ajillo 672 C$221.17 C$ 148626.24
Sopa a la marinera 786 206.42 162246.12
Pescado frito pequefio 894 88.47 79092.18
Pescado frito mediano 894 132.7 118633.8
Pescado frito grande 894 221.17 197725.98
Fajitas de pescado 852 117.96 100501.92
Ceviche de camarén 942 58.98 55559.16
Céctel de conchas negras 822 103.21 84838.62
Langosta al ajillo 792 147.45 116780.4
Langosta en salsa 852 147.45 125627.4
Langosta empanizada 792 147.45 116780.4
Medio pollo en salsa 672 132.7 89174.4
Bistec 612 132.7 81212.4
Tostones con queso 792 51.61 40875.12
Papas fritas 912 29.49 26894.88
Atln con galletas 912 29.49 26894.88
Pescado asado 822 98.52 80983.44
Pescado al vapor 822 118.59 97480.98
Pargo rojo familiar 882 402.88 355340.16
Medio pollo asado 732 141.72 103739.04
1/4 pollo asado 768 74.8 57446.4
Medio pollo frito 768 240.85 184972.8
1/4 pollo frito 768 116.73 89648.64
Carne asada corriente 540 56.55 30537
Naranja 510 14.74 7517.4
Cacao 510 22.12 11281.2
Té helado 510 17.69 9021.9
Frutas 510 29.49 15039.9
zanahoria 510 14.74 7,517.40
remolacha 510 16.22 8,272.20
Melén 510 14.74 7,517.40
Pifia 510 16.22 8,272.20
Coca- Cola pequeiia 570 8.85 5044.5
Coca- Cola mediana 570 17.69 10083.3
Coca - Cola grande 570 41.28 23529.6
Agua purificada 930 11.8 10974
Jugos naturales 480 14.74 7075.2
Café 480 11.8 5664
Etiqueta negra 810 176.93 143313.3
Gran reserva 630 162.19 102179.7
Extra lite 840 132.7 111468
Cerveza victoria 960 29.49 28310.4
Cerveza tofa 960 29.49 28310.4
Total 31,074 C$ 3,121,990.98

Fuente: Equipo investigador

%ﬂj&fa Garcia, {qfa Garcia
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Tabla N° 50: Servicio de Restaurante. Ventas proyectadas con carretera afio 2010 “ Temporada Baja”

Cantidad de platos a

Precio de venta

Platillos vender unitario Ventas totales
Camarones al ajillo 204 C$221.17 C$ 45118.68
Sopa a la marinera 318 206.42 65641.56
Pescado frito pequefio 300 88.47 26541
Pescado frito mediano 300 132.7 39810
Pescado frito grande 300 221.17 66351
Fajitas de pescado 384 117.96 45296.64
Ceviche de camarén 474 58.98 27956.52
Céctel de conchas negras 354 103.21 36536.34
Langosta al ajillo 324 147.45 47773.8
Langosta en salsa 384 147.45 56620.8
Langosta empanizada 324 147.45 47773.8
Medio pollo en salsa 204 132.7 27070.8
Bistec 144 132.7 19108.8
Tostones con queso 192 51.61 9909.12
Papas fritas 192 29.49 5662.08
Atln con galletas 192 29.49 5662.08
Pescado asado 354 98.52 34876.08
Pescado al vapor 354 118.59 41980.86
Pargo rojo familiar 414 402.88 166792.32
Medio pollo asado 264 141.72 37414.08
1/4 pollo asado 300 74.8 22440
Medio pollo frito 150 240.85 36127.5
1/4 pollo frito 300 116.73 35019
Carne asada corriente 150 56.55 8482.5
Naranja 120 14.74 1768.8
Cacao 120 22.12 2654.4
Té helado 120 17.69 2122.8
Frutas 120 29.49 3538.8
zanahoria 120 14.74 1,768.80
remolacha 120 16.22 1,946.40
Melén 120 14.74 1,768.80
Pifia 120 16.22 1,946.40
Coca- Cola pequeiia 180 8.85 1593
Coca- Cola mediana 180 17.69 3184.2
Coca - Cola grande 180 41.28 7430.4
Agua purificada 210 11.8 2478
Jugos naturales 228 14.74 3360.72
Café 228 11.8 2690.4
Etiqueta negra 360 176.93 63694.8
Gran reserva 360 162.19 58388.4
Extra lite 300 132.7 39810
Cerveza victoria 300 29.49 8847
Cerveza tofia 378 29.49 11147.22
Total 10,740 C$ 1,176,099.66

Fuente: Equipo investigador

%ﬂj&fa Garcia, {qfa Garcia
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Servicio de Hospedaje

Tabla N° 51: Ventas proyectadas con carretera afio 2009

Temporada | Servicio Cantidad Precio de | Venta total
de venta del
Servicio a | 2009.
vender
Alta Hospedaje 14,520 C$ 231.41 C$ 3,360,073.20
Baja Hospedaje 13,140 C$ 231.41 3,040,727.40
Total 27,660 C$ 231.41 6,400,800.60
Fuente: Equipo investigador
Servicio de Hospedaje
Tabla N° 52: Ventas proyectadas con carretera afio 2010
Temporada | Servicio Cantidad Precio de | Venta total
de venta del
Servicio a | 2009.
vender
Alta Hospedaje 23,442 C$ 265.40 C$ 6,221,506.80
Baja Hospedaje 8,100 C$ 265.40 2,149,740
Total 31,542 C$ 265.40 C$ 8,371,246.80

Fuente: Equipo investigador

%ﬂj&fa garcz'a, {,Wfa Qarcz'a
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5- CONCLUSIONES

Luego de que el equipo de investigadoras ha finalizado el estudio de mercado el cual

tuvo como objeto de estudio el Negocio de Don Segundo Cruz y, practicado en el

municipio de Jinotepe, Diriamba y San Marcos se concluye lo siguiente:

1-

El negocio de don Segundo Cruz es el Unico oferente en la playa de
Huehuete, lo que indica que no existen competidores directos que incidan en

la decisién de compra de los turistas nacionales y extranjeros.

Se ha determinado que la demanda varia segun la temporada del afio y que
en periodo de semana santa existe una mayor afluencia de turistas que
demandan los servicios de alimentacion ofertados por el Restaurante el
Ranchén. Esto indica que existe una demanda atractiva de los servicios que
oferta este negocio. También se determin6é que la demanda aumentara en un
500% cuando las condiciones de la infraestructura vial sean mejoradas, lo que
demuestra que el negocio tiene factibilidad comercial.

El sistema de comercializacion mas adecuado para la prestacion del servicio
turistico es el canal cero, el cual permite tener un contacto directo con el

cliente, brindar una atencion personalizada y minimizar los costos.
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4- El precio de venta para cada uno de los platillos ofertados por el restaurante el
Ranchoén se han establecido segun la opinion de los encuestados y los costos
directos e indirectos en que se incurren para la preparacion de los mismos. En
cuanto al precio de venta parta el servicio de hospedaje, este se ha
establecido en base a los resultados del estudio de mercado, siendo este de
C$ 180, el cual se proyecto segun la tasa de inflacién proyectada para el afio
2008,2009 y 2010.

5- Las ventas fueron proyectadas segun la cantidad de personas que se
pretenden atender de la demanda insatisfecha y el precio de venta
proyectado, definiendo a la vez las ventas que tendran cada uno de los

servicios turisticos en las diversas temporadas del afio.
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6- RECOMENDACIONES

1- Tomar en cuenta los resultados del estudio de mercado para el disefio del
servicio turistico, ya que en el se contempla la opinién de la poblacién en
cuanto al disefio de la infraestructura, la comodidad del servicio, lo atractivo
del negocio y las caracteristicas que debe contener el servicio de restaurante
y hospedaje.

2- Implementar las estrategias comerciales planteadas en el documento, con el
fin de mantener a los clientes reales y captar un mayor namero de clientes
potenciales en las diversas temporadas del afio, principalmente en temporada
baja.

3- Mejorar las condiciones del negocio para generar satisfaccion, comodidad y
seguridad a los turistas nacionales y extranjeros, considerando que es el tnico

oferente en la playa de Huehuete.

4- Mantener la calidad y el sabor de los platillos que oferta el negocio, con el
propdsito de mantenerse en el mercado como un monopolio, ya que los
turistas demandan una diversidad de platillos y bebidas en las diferentes

temporadas del afio.
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Anexo N° 2: Fotos del Restaurante El Ranchdn

Foto N° 1: Parte Frontal Foto N° 2: Parte Frontal

Foto N° 3:
Parte Trasera de la cocina Foto N° 4: Parte Lateral

Foto N° 5:
Parte Interior del Ranchén
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Foto N° 7: Refrigeradoras Foto N° 8: Frezer

Foto N° 9:
Utensilios de cocina Foto N° 10: Cocina

Foto N° 11: Foto N° 12:
Entrada del Ranchén Ranchos adicionales
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Entrevista

La presente entrevista tiene como propdsito conocer la opinion de los propietarios del
Ranchon y recopilar informacion concerniente al estudio de mercado.

1-

Describa las caracteristicas generales del negocio (nombre, Direccion, tipo
de negocio y los servicios que ofrece actualmente).

¢, Qué tipo de cliente visita el negocio y cudl es la procedencia de éstos
clientes?

¢ Que cambios le gustaria realizar en el negocio?
¢ Cuéles son los recursos con que cuenta el negocio?
¢ Cuéles son los dias que atiende este negocio, el horario y la temporada?

¢ Cuantos clientes atiende el negocio por dia, tomando en cuenta la
temporada?

¢, Cuales son los negocios turisticos existentes en la playa de huehuete?

¢,Cual es el servicio mas demandado en la zona?
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Anexo N° 4
Cuestionario

UNIVERSIDAD NACIONAL AUTONOMA DE NICARAGUA
CENTRO UNIVERSITARIO REGIONAL DE CARAZO

Direccion: frente al parque infantil
TEL: 5322668

El presente cuestionario tiene como propoésito conocer las caracteristicas de los turistas, sus
necesidades y los servicios que demandan en las playas de carazo. Cabe sefalar que la informacion
gue se obtenga sera confidencial y serd utilizada con fines investigativo. De antemano se le agradece
su valiosa colaboracion. A continuacion se le presenta una serie de preguntas, marque con una X la

gue usted considera conveniente.

1. Aspectos relacionados con las caracteristicas del turista

1- Sexo
1. Masculino 2. Femenino

2- Edad
1.15-23
2.24-32
3.33-41
4.42-50
5.51lamas

3- Lugar de procedencia
1. Jinotepe
2. Diriamba
3. San Marcos
2. Aspectos relacionados con la demanda

1- ¢ Tiene la cultura de visitar zonas turisticas para recrearse?

1.Si 2. No
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2- ¢ Que zona prefiere visitar?
1. Granada
2.Rivas
3. Masaya
4. Carazo__

3- ¢ Porque prefiere visitar esta zona?

1. Buen estado de la carretera__
2. Atractivo turisticos___

3. Calidad de los servicios

4. Distancia

5. Ambiente natural

6. Recursos econémicos____

4- ¢ Ha visitado usted la zona comprendida entre la ciudad de Diriamba y las playas

de carazo?

1.Si_ 2. No

5- si su respuesta es negativa indique sus razones

1. Mal estado de la carretera
2. Bajos ingresos econdémicos
3. Poco atractivo turistico

6- Si su respuesta es positiva ¢ Que sitio o centro turistico visita?
1. Buena Vista____
2. El Platanal
3. El empalme la Trinidad____
4. Casares____
5. Huehuete

7- ¢ En que temporada visita los sitios turisticos de diriamba?

1. Inicio de afio

2. Semana santa

3. Fiestasde lacruz
4. Finde afio ____

5. Fines de semana
6. Dias feriados

8- Indique la frecuencia de visita en este lugar
1. 1 vez al afio

2. 2 veces al afio
3. 3 veces al afio
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4. 4 veces a mas

9- ¢ Cuanto es su estadia promedio en la zona?
1.1dia____
2.2dias
3.3dias
4. 4 dias
5.1semana
6.amas

10- si su estadia es mas de un dia ¢ En que lugar se hospeda?

1. Hotel
2. Cuartos rentados
3. Casa privadas
4. Casas rentadas
5. Casas de campania
6 Cabafas

11- ¢;Cuantas personas lo acompafian en su viaje?
1.Uno
2.Dos
3. Tres
4. Cuatro
5.Cinco____
6. Mas

12- Segun el nimero de personas que viajan, especifique como estan estructurados
1. Niflos____
2.Jovenes
3. Adultos___

13- ¢como adquiere su alimentacién cuando visita los sitios 0 centros turisticos de la
zona?

1. La prepara en casa
2. La compra en el centro turistico
3. La prepara en el centro turistico

14- Si la compra en el sitio o centro turistico que visita ¢ En que establecimiento lo
hace?

1.Bar

2. Restaurante

3. Pulperia

4. Centro recreativo

3- Aspectos relacionados con la oferta
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1- ¢ Cuales de los siguientes negocios es el que mas visita?

1.Bar

2. Restaurante

3. Hotel ___

4. Pulperias

5. Centro recreativo ____

2- ¢ Como considera la calidad del servicio que ofrece este negocio?

1. Excelente
2. Muy bueno
3. Bueno
4. Regular
5. Deficiente
3- ¢ Coémo califica los precios que le ofrece este negocio?
1. Alto
2. Medio
3. Bajo
4- En cuanto a la infraestructura del negocio usted la considera
4.1 Tamafio 4.2 Estado 4.3 Atractivo
1 Grande 1 Excelente estado 1 Muy atractivo
2 Mediana 2 Buen estado 2 Atractivo
3 Pequeia 3 Mal estado 3 Mediano atractivo
4 Poco atractivo
5 No atractivo

5- Cémo califica la atencion que le brinda este negocio

1 Excelente

2. Muy bueno
3.Bueno

4. Regular

5. Deficiente __

4- Aspectos relacionados con el precio

1- ¢ Cual es su ingreso promedio mensual en cérdobas?
1.500-1,500
2.1,500-2000__
3.2000-2500__

4. 2500-3000__
5.3000amas
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2- ¢ Qué cantidad de dinero dispone usted para recrearse?

1.100-200
2.201-301
3.302-402
4.403-503
5.504amas

5- Aspectos relacionados con la infraestructura vial

1- ¢ Qué medio de trasporte utiliza usted para trasladarse a la zona?
1. Privado
2. Publico

6- Aspectos relacionados con el negocio en particular
1- ¢ Conoce el Bar y Restaurante el Ranchon de son Segundo Cruz?

1.Si
2.No___

2¢Ha adquirido los servicios que ofrece este bar y restaurante?

1.Si
2.No___

3- ¢ Cudl es la cantidad promedio que consume en este restaurante?
1.C$100-200__

2.C$ 200-300

3. C$ 300-400__

4. C$400-500

5.C$500amas

4 - Si le ofreciera el servicio de hospedaje estaria dispuesto a adquirirlo

1.Si
2.No___

5- ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar en cérdobas?
1. C$ 150-200_
2.C$200-250

3. C$ 250-300
4.C$300-350
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6- ¢ COmo le gustaria el disefio de este lugar?

1. Hotel
2. Hostal
3. Motel ___

4. Cabarfias

7- ¢ Qué caracteristica considera usted que es la mas primordial para un servicio de

hospedaje?

1. Higiene ____

2. Segurida

d___

3. Buena atencién al cliente
4. Privacidad
5. Comodidad
6. Todos

Anexo N°

5

Tabla N° 1. Sexo

Gracias por su colaboracion.

Tablas de frecuencia

Indicadores | Frecuencia | Porcentaje
Validos Masculino 23 50
Femenino 23 50
Total 46 100
Tabla N° 2. Edad
Indicadores | Frecuencia | Porcentaje
Validos de 15a 23 12 26
de 24 a 32 17 37
de 33 a4l 5 11
de 42 a 50 8 17
deb5la
mas 4 9
Total 46 100
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Tabla N° 3. Lugar de procedencia

Indicadores Frecuencia |Porcentaje
Validos | Diriamba 18 39
Jinotepe 13 28
S.Marcos 15 33
Total 46 100

Tabla N° 4. Tiene la cultura de visitar zonas turisticas

Indicadores | Frecuencia Porcentaje
Validos |Si 43 97

No 3 3

Total 46 100

Tabla N° 5. ; Qué zona prefiere visitar?

Indicadores | Frecuencia | Porcentaje

Validos Granada 12 27
Rivas 7 15
Carazo 18 39
Masaya 6 13
Total 43 100
NR 3

Total 46 100

Tabla N° 6. ¢ Por qué prefiere visitar esta zona?

Indicadores Frecuencia | Porcentaje
Buen estado de la
Validos | carretera 4 9
Atractivos turisticos 16 35
La distancia 8 17
El ambiente natural 8 17
La variedad de
paquetes turisticos 2 4
Los recursos
econdémicos 5 11
Total 43 93
NR 3 7
Total 46 100
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Tabla N° 7. Ha visitado usted la zona comprendida entre la ciudad de Diriambay las playas de

Carazo
Indicadores | Frecuencia | Porcentaje

Validos | Si 42 97
No 1 3
Total 43 100
NR 3

Total 46 100

Tabla N° 8. Si su respuesta es negativa indique sus razones

Indicadores Frecuencia | Porcentaje
Mal estado de la
Validos carretera 1 3
Bajos ingresos
econdémicos 0 0
Poco atractivo turistico 0 0
NR 45 97
Total 46 100

Tabla N° 9 Si su respuesta es positiva ¢, Qué sitios o centros turisticos visita?

Indicadores Frecuencia | Porcentaje

Vélidos | Buena vista 6 14
El Platanal 4 10
El Empalme la Trinidad 5 12
Casares 16 38
Huehuete 11 26
NR 4

Total 46 100

Tabla N° 10. ¢En qué temporada visita los sitios o centros turisticos de Diriamba?

Indicadores Frecuencia | Porcentaje
Validos | Enero a Febrero 5 13
Semana santa 23 55
Fiesta de la cruz en
la boquita 1 3
Noviembre a
Diciembre 3 6
Los fines de semana 4 10
Dias feriados 6 13
Total 42 100
NR 4
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| Total

46

Tabla N° 11. Indique la frecuencia de visita en este lugar

Indicadores Frecuencia | Porcentaje
Validos |unavez al afio 10 22
dos veces al afio 9 20
tres veces al afio 12 26
mas de cuatro veces al afio 11 24
Total 42 91
NR 4 9
Total 46 100

Tabla N° 12. ¢ Cuéanto es la estadia promedio en la zona?

Indicadores Frecuencia | Porcentaje
Validos |un dia 25 54
dos dias 12 26
tres dias 1 2
cuatro dias 1 2
una semana 2 4
mas de una
semana 1 2
Total 42 91
NR 4 9
Total 46 100

Tabla N° 13. Si su estadia es mas de un dia ¢,En qué lugar se hospeda?

Indicadores Frecuencia | Porcentaje
Vélidos | hotel 2 4
cuartos rentados 2 4
casa privada o
propia 9 19
casa rentada 2 4
casa de
campafa 1 2
cabafias 1 2
Total 17 37
NR 29 63
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| Total

46

100

Tabla N° 14. ¢ Cuéantas personas lo acompafian en su viaje?

Indicadores | Frecuencia | Porcentaje
Validos |dos 2 4
tres 8 17
cuatro 4 9
cinco 9 19
mas de
cinco 19 41
Total 42 91
NR 4 9
Total 46 100

Tabla N° 15 Segtn el nimero de personas que viajan, especifique como estan estructurados.

Indicadores | Frecuencia | Porcentaje
Validos | Nifios 11 26
Joévenes 13 30
Adultos 18 44
Total 42 100
NR 4 0
Total 46 100

Tabla N° 16. ;Como adquiere su alimentacién cuando visita los sitios o centros turisticos de

la zona?
Indicadores Frecuencia | Porcentaje
Vélidos |la prepara en casa 21 46
la compra en el centro
turistico 17 37
la prepara en el centro
turistico 4 9
Total 42 91
NR 4 9
Total 46 100

Tabla N° 17. Si la compra en el sitio o centro turistico que visita ¢En qué establecimiento lo

hace?
Indicadores Frecuencia | Porcentaje
Vélidos |Bar 4 9
Restaurante 11 24
Pulperia 1 2
Centro 1 2
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Recreativo

Total 17 37

NR 29 63
Total 46 100

Tabla N° 18. ¢ Cudles de los siguientes negocios es el que mas visita?

Indicadores Frecuencia | Porcentaje
Vélidos | bar 10 23
restaurante 18 44
hoteles 2 3
pulperia 9 22
centro
recreativo 3 8
Total 42 100
NR 0 0
Total 46 100

Tabla N° 19. ;Como considera la calidad del servicio que ofrece este negocio?

Indicadores | Frecuencia | Porcentaje
Validos | excelente 4 9
muy bueno 13 28
bueno 19 41
regular 6 13
Total 42 91
NR 4 9
Total 46 100

Tabla N° 20;,Cémo califica los precios que le ofrece este negocio?

Indicadores | Frecuencia | Porcentaje
Validos | alto 14 30
medio 24 52
bajo 4 9
Total 42 91
NR 4 9
Total 46 100

Tabla N° 21.1 En cuanto alainfraestructura del negocio usted la considera (Tamafio)

Indicadores | Frecuencia | Porcentaje
Vélidos |grande 7 15
mediana 31 67
pequefia 4 9
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Total 42 91
NR 4 9
Total 46 100

Tabla N° 21.2 En cuanto ala infraestructura del negocio usted la considera (Estado)

Indicadores Frecuencia | Porcentaje
excelente

Validos |estado 3 7
buen estado 32 70
mal estado 7 15
Total 42 91
NR 4 9

Total 46 100

Tabla N° 21.3 En cuanto ala infraestructura del negocio usted la considera (Atractivo)

Indicadores Frecuencia | Porcentaje
Vélidos | muy atractivo 2 4
atractivo 19 41
mediano
atractivo 18 39
poco atractivo 2 4
no atractivo 1 2
Total 42 91
NR 4 9
Total 46 100

Tabla N° 22. ;Como califica la atencion que le brinda este negocio?

Indicadores | Frecuencia | Porcentaje
Validos | excelente 3 7
muy bueno 13 28
bueno 20 43
regular 6 13
Total 42 91
NR 4 9
Total 46 100

Tabla N° 23. ;Cuél es su ingreso promedio mensual en cérdobas?
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Indicadores Frecuencia | Porcentaje
Validos | de 3000 a 4000 6 13
de 4000 a 5000 20 43
de 5000 a 6000 7 15
de 6000 a 7000 5 11
de 7000 a 8000 1 2
de 9000 a mas 3 7
Total 42 91
NR 4 9
Total 46 100
Tabla N° 24. ;Qué cantidad de dinero en promedio dispone para recrearse?
Indicadores Frecuencia Porcentaje
Validos de 100 a 200 4 9
de 201 a 301 3 7
de 302 a 402 3 7
de 403 a 503 10 22
de 504 a mas 22 48
Total 42 91
NR 4 9
Total 46 100

Indicadores | Frecuencia | Porcentaje
Vélidos | privado 39 85
publico 3 7
Total 42 91
NR 4 9
Total 46 100

Tabla N° 26. ;Conoce el bar y restaurante el Ranchén de Don Segundo Cruz?

Indicadores | Frecuencia | Porcentaje
Validos |si 27 59
no 11 24
Total 38 83
NR 8 17
Total 46 100

Tabla N° 27. ;Ha adquirido los servicios que oferta este bar y restaurante?

Indicadores | Frecuencia | Porcentaje
Validos |si 25 54
no 3 7
Total 28 61
NR 18 39
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|Total | | 46 100
Indicadores | Frecuencia Porcentaje
Validos si 20 43
no 4 9
Total 24 52
NR 22 48
Total 46 100

Tabla N° 28. ;Cual es la cantidad promedio que consume en este bar y restaurante en

coérdobas?

Tabla N° 29. Si se le ofreciera el servicio de hospedaje ¢ Estaria dispuesto ha

adquirirlo?
Frecuencia |Porcentaje
Validos |de 100 a 200 4 9
de 201 a 300 8 17
de 300 a 400 5 11
de 400 a 500 3 7
mas de 500 5 11
Total 25 54
NR 21 46
Total 46 100
Tabla N° 30. ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar en cérdobas?
Indicadores Frecuencia | Porcentaje
Validos de 150 a 200 13 28
de 200 a 250 4 9
de 250 a 300 1 2
de 300 a 350 2 4
Total 20 43
NR 26 57
Total 46 100
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Tabla N° 31. ;Como le gustaria el disefio de este lugar?

Indicadores | Frecuencia | Porcentaje
Validos hotel 5 11
cabafia 15 33
Total 20 43
NR 26 57
Total 46 100

Tabla N° 32. ;Qué caracteristicas considera usted que es la mas primordial para un servicio de

hospedaje?
Indicadores Frecuencia | Porcentaje
Vélidos | higiene 3 7
buena atencién al
cliente 1 2
privacidad 1 2
comodidad 1 2
todas las anteriores 14 30
Total 20 43
NR 26 57
Total 46 100
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DISENO DEL PRODUCTO TURISTICO

Lic. Turismo Sostenible.
Autores:
Br. Garcia Campos Keyla Suset.

Br. Garcia Munguia Angela Rosa.
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1. INTRODUCCION.

El turismo como actividad econémica en crecimiento, ha sido consistente a nivel
mundial actualmente Nicaragua esta alcanzando niveles de desarrollo cada vez
mayores, debido a las caracteristicas que posee, asi mismo como la calidad y
cantidad de sus potenciales lo que ha tenido un impacto econémico positivo, hoy en
dia es uno de los principales rubros econémicos generadores de divisas para el pais.

El turismo representa una gran oportunidad de integrarse a la corriente del progreso
mundial, y ante todo para salir de la pobreza. En materia de oferta turistica Nicaragua
tiene una gran riqueza natural, escénica, histérica y cultural, que ademas de peculiar
es atractiva podria y deberia ser aprovechada en beneficio del desarrollo nacional y
el progreso de los nicaraguenses.

El Departamento de Carazo ubicado en la regidén sur del pais es favorecido por
contar con un clima tropical y himedo, debido a su posicién geografica en la que se
encuentra, es beneficiado por estar en la costa del pacifico nicaragliense lo que lo
hace de gran interés para el desarrollo del turismo.

Las playas de Carazo en el Pacifico, Ubicadas a menos de una hora de Diriamba
son preferidas por su diversidad natural, una parte de ellas es plana y otra es
rocosa, este es un detalle encantador porque el choque de las olas con las rocas es

una escena fantastica las que son de gran interés para inversiones turisticas
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involucrando principalmente a los propietarios de negocios de las comunidades

aledanas.

En la comunidad de Huehuete se localiza un pequefio negocio que brinda los
servicios de Bar y Restaurante conocido popularmente como El Ranchén de Don
Segundo Cruz el que tiene espacio suficiente para ofrecer otro tipo de servicio y de
esta forma ampliar la oferta turistica en la comunidad.

El disefio de un producto turistico que brinde variedad de servicios con calidad es de
gran relevancia ya que se enfoca en ofertar servicios turisticos que satisfaga las
necesidades de los turistas que visitan las playas de Carazo, especificamente en
Huehuete en donde se propone la reconstruccion del restaurante “El Ranchon” Y la
Construcciéon de un Hostal que brinde los servicios de hospedaje, para ofertar
diferentes servicios de calidad y beneficiar econémicamente a los propietarios del
Negocio y a la poblacién de dicha comunidad.
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2. JUSTIFICACION.

El presente trabajo es de gran importancia para el Municipio y para los propietarios
del Bar y Restaurante “EL RANCHON” ya que a través de ella se daran a conocer

alternativas para el desarrollo del Negocio y del Municipio.

El Bar y Restaurante “EL RANCHON?" es un negocio con mucho potencial turistico y
reconocido por turistas nacionales como extranjeros destacandose en ofrecer una

deliciosa comida tradicional y especializandose en mariscos.

Debido a esto se ha tomado la iniciativa de realizar un disefio de producto turistico
con el fin de contribuir al desarrollo econémico, social y cultural aprovechando los

recursos existentes.

Con facilidad se puede determinar el potencial que posee esta zona siendo uno de
ellos el Bar y Restaurante “EL RANCHON” la que esta en proceso de desarrollo a
un mediano plazo la cual representa una alternativa para el crecimiento del turismo

especialmente en la comunidad de Huehuete.

Es importante mencionar que este documento servird de guia, para las proximas
generaciones de Estudiantes del Centro Universitario Regional Carazo CUR-C y
otras universidades, de esta forma el equipo investigador deja un legado a la
biblioteca del CUR-C.

3. OBJETIVOS.
3.1 OBJETIVO GENERAL:
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» Disefar un producto turistico para el mejoramiento de la calidad del servicio,

captacion de mas turistas y desarrollo del turismo en la zona.

3.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS:

[ —
1

Detallar los recursos disponibles con los que cuenta el negocio.

2- Contribuir al mejoramiento de la calidad de los servicios del Bar y Restaurante
El Ranchon a través de la remodelacion del restaurante.

3- Realizar el disefio de la infraestructura necesaria para el servicio de

hospedaje.

4- Disenfar el logotipo y lema del negocio para darle mayor publicidad.

4. DESARROLLO.

4.1. MARCO CONCEPTUAL.

Definicion de Conceptos Béasicos de Turismo.

Con el proposito de una mejor comprension del diagnostico realizado sobre los
recursos naturales y culturales del tramo empalme diriamba-empalme la Boquita se
presenta a continuacion un listado con terminologia basicos utilizados para la

elaboracién y redaccion del documento.

Conceptos de turismo: Turismo se deriva del Latin TORNUS que quiere decir girar,

vuelta o movimiento. Esta palabra fue adoptada por los ingleses; franceses y
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espafioles para definir un “Tour” que significa viaje y de ahi proviene la palabra

“Turismo”. (Instituto Nicaragtense de Turismo)

Definicion de Turismo de Naciones Unidas: “El turismo comprende las actividades
gue realizan las personas durante sus viajes y estancias en lugares distintos al de su
entorno habitual, por un periodo de tiempo consecutivo inferior a un afio, con fines de
0cCio, por negocios y por otros motivos turisticos, siempre y cuando no sea desarrollar

una actividad remunerada en el lugar visitado”.

Turismo Sostenible: La organizacion mundial del Turismo lo define como aquel que
toma en cuenta las necesidades de los Turistas actuales y de las comunidades
receptoras, mientras protege y promueve oportunidades para el futuro. Su propésito
es liderar el manejo de todos los recursos, de tal manera que las necesidades
econdmicas, sociales y estéticas se puedan cumplir mientras se mantienen la
integridad cultural, los procesos esenciales ecoldgicos, la diversidad biologica y
soporta los sistemas de vida.

Diagnéstico: Es sefialar qué ocurre en un determinado sitio, indicando sus
caracteristicas y problemas asi como las causas que determinan unos y otros. Es
una interpretacion de la realidad que lleva en si misma los gérmenes de las posibles
soluciones a encarar.

Diagnosticé turistico: Pretende conocer cual seria la situacién de los principales
destinos en las localidades, para optimizar sus potencialidades turisticas.

Atractivo turistico: Es el lugar o zona o acontecimiento de interés turistico. El
turismo solo tiene éxito y lugar mediante la existencia de atracciones que motiva al
turista a viajar. Es todo lugar, objeto o acontecimiento capaz de generar un
desplazamiento turistico. Los principales son los que poseen atributos convocantes
con aptitud de generar visitantes, por si. Los complementarios son los que en suma o

adicionados a los principales hacen un lugar o zona turistica.

Clasificacién de Los atractivos turisticos: Los atractivos turisticos se clasifican en

atractivos naturales, culturales y artificiales.
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Componentes del sistema turistico: Atractivos Turisticos, Planta turistica,
Producto turistico: Amalgama de componentes tangibles e intangibles que generan
utilidades o beneficios, bajo la forma de experiencias, fuera del lugar habitual de
residencia o trabajo y que esta constituido por atractivo, facilidades, accesos y
amenidades.

Infraestructura: Hace referencia al conjunto de servicios basicos para el
funcionamiento de una economia moderna son las que promueven el sostenimiento
de las actividades humanas, satisfice necesidades especificas tanto del turismo
como de otras actividades en caso de los hoteles, restaurantes

Equipamiento turistico: Conjunto de instalaciones, instrumentos, sistema necesario
para la elaboracion del producto turistico. El equipamiento turistico se concibe en
funcion del lugar, temporada, clima, tipo, caracteristicas y necesidades de la
clientela, tales como estancia y gastos.

Comprende las empresas y organizaciones creadas especialmente para operar la
actividad turistica. Ejemplo: Agencia de Viajes, Hoteles, Restaurantes, Fondas, sitios
turisticos y transporte turistico.

Superestructura turistica: Comprende todos los organismos especializados, tanto
publicos como de la actividad privada, encargados de optimizar y modificar, cuando
fuere necesario, el funcionamiento de cada una de las partes que integran el sistema
asi como armonizar sus relaciones para facilitar la produccion y venta de los
multiples y dispares servicios que componen el producto turistico

SupraEstructura Turistica: Llamada también super Estructura Turistica comprende
todos los organismos especializados, tanto publicos como privados.

Planta Turistica: Es el conjunto de empresas (equipamientos) y de facilidades que
producen los servicios y permiten las actividades de los turistas en un lugar. Es la
estructura productiva del sistema turistico.

Destino: Conglomerado de productos turisticos que actian dentro de una
demarcacién geogréfica determinada, con factores comunes como el clima las
infraestructuras, los servicios y los recursos naturales y culturales.

Centros Turisticos: Son las ciudades que por su grado de desarrollo poseen un

negocio atractivo, facilidades y servicios que cumplen la funcién de servir como lugar
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de abastecimiento del area turistico de influencia a la que pertenecen o como centro
de distribucidn, estadia, escala, y excursion de las corrientes de visitantes.

Demanda turistica: Esta constituida por los servicios requeridos por los turistas, el
numero de turistas de un lugar determinado.

Los economistas definen a la demanda como un inventario de la cantidad de
cualquier producto o servicio que la gente desea y es capaz de comprar, a cada
costo especifico en un conjunto de posibles precios sobre durante un periodo
determinado. Por tanto, existe en cualquier momento una relacién definitiva entre el
precio en el mercado y la cantidad demandada.

Tipos de turismo:

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

Turismo Domésticos o Internos: Son los residentes nacionales y/o extranjeros que
visitan este mismo pais. Turismo Internacional: viajes y destinos fueras de las

propias fronteras del pais y a cualquier parte del mundo.

Playa: Terreno llano cubierto de arena a la orilla del mar, lago o rio.

Sostenibilidad Turistica: Es el aprovechamiento planificado, controlado y racional
de los atractivos naturales que sirven como materia prima para sustentar el
harmonico desarrollo turistico de un destino, beneficiando con ellos la comunidad
anfitriona sus visitantes y el recurso silvestre protegido.

Demanda Turistica: Conjunto de consumidores (actuales o potenciales) que utiliza o
requiere determinados servicios turisticos.

Oferta Turistica: Es el conjunto de atractivos, facilidades y servicios turisticos
propios de un destino region o pais.

Recursos Turisticos: Los Recursos Turisticos se dividen en:

Naturaleza: Parques naturales o marinos, playas, lagos, miradores, etc.

Patrimonio  Histdérico: Museos, sitios historicos, catedrales, ciudades
monumentales, etc.

Manifestaciones de la cultura: Tradicional y moderna: Arte, Gastronomia, folklore,

musica, arquitectura, estilo de vida, etc.
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Ciudades: Los centros gubernamentales como en la capital de una regién o pais,
suelen resultar atractivos porque llevan asociados una variedad de cosas que hacer
o ver.

Servicios Turisticos: Los Atractivos y Servicios Turisticos son componentes
esenciales de la oferta turistica y surgen por la demanda o por la iniciativa propias
facilitando atenciones de alojamiento, alimentacion, recreacion y otros. Cualquier
actividad con miras a satisfacer las necesidades del visitante y se lleve a cabo en
forma independiente o a través de una organizacién de la administracién publica o
privada es considerada como un servicio turistico.

Balneario: Playas provistas de establecimientos donde los visitantes pueden
hospedarse o alimentarse.

Menu: Lista detallada de platos que pueden elegirse en un restaurante.

Menu fijo: su oferta es rigida y limitada; permite una preparacién de antemano y
servicio mas eficaz, su precio es fijo se componen de dos o tres platos y postre con
elaboracién sencilla, apropiada para establecimiento que trabajan con grupos

numerosoes.

Menu a la carta: Es la oferta con mayores alternativas de eleccion, su
estructura en grupos en los que se clasifican los distintos platos con su
correspondiente precio permite al cliente solicitar en base a sus

preferencias y disponibilidades.

Menu gastronémico: Son los menuUs que se especializan en ofrecer la comida

tradicional de cada lugar o region.

Menu de pension: Se utiliza en los establecimientos hoteleros y consiste en realizar
un descuento sobre el precio habitual al cliente que se acoge a los benéficos de la
pension alimenticia, es poco variado y los constituyen platos de bajo costo.
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Menu del dia: El establecimiento fija los componentes del menu para cada dia de la

semana.

Ranchén: Cuarto o conjunto de cuartos construidos con material rustico, con techos

de paja o similares y cuyas paredes son de ladrillo, bloque, piedra cantera o madera.

Hostal: Conocido también como hostel, es un lugar que provee alojamiento a
viajeros 0 mochileros, particularmente alentando las actividades al aire libre y el

intercambio cultural.

Hostales familiares: Son establecimientos de alojamientos pequefios, en zonas
rurales o urbanas operados por un individuo o una familia y con servicio de
alimentacion casera.

Marketing turistica: Es una funciébn de las organizaciones, y un conjunto de
procesos para crear, comunicar y entregar valor a los clientes y para gestionar las
relaciones con los clientes mediante procedimientos que beneficien a la poblacion y a
todos los interesados.

Planificacion: Es una de las funciones basicas en toda compafia, pudiéndose
considerar el punto de arranque del proceso administrativo.

La planeacion comprende seleccionar misiones y objetivos y las acciones para
alcanzarlos; se requiere tomar decisiones, es decir, seleccionar entre cursos de
accion alternativos; por tanto, los planes proporcionan un enfoque racional a

objetivos preseleccionados.
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4.2 METODOLOGIA.

Al realizar este trabajo se encontré que el enfoque de la investigacion es exploratoria
ya que es el primer estudio que se a realizado en este Negocio y permite adaptarse a
la zona de estudio es decir con la situacion actual que presenta el Ranchon de Don
Segundo Cruz Calderdn y obtener informacion sobre el ambiente interno y externo
del Negocio, tomando en cuenta las perspectivas del propietario.Cabe recalcar que
segun las caracteristicas que presenta el documento es descriptiva porque se
describe la situaron actual y futura del establecimiento.

Cualitativo ya que se estuvo en contacto con la realidad utilizando los siguientes
métodos:

ENTREVISTA: Se realizaron una serie de preguntas abiertas realizadas
directamente a los propietarios del Negocio para asi recolectar la informacién
necesaria y obtener mejores resultados.

OBSERVACION: permiti6 observar el estado fisico en el que se encuentra los
mobiliarios e infraestructura del negocio, lo que facilito las propuestas para un nuevo
disefio de producto — servicio turistico, todo esto se logré a través de las diferentes
visitas a la zona de estudio.

CUANTITATIVA: con el fin de conocer la demanda real y potencial para dichos
negocios se realizaron 2 encuestas con objetivos diferentes.

Las estudiantes de turismo aplicamos una encuesta en granada cuyo propadsito fue:
Conocer las preferencias y necesidades de los turistas al visitar el atractivo playa.
Determinar el posicionamiento del departamento de Carazo como destino turistico
especificamente sol y playa.

La encuesta correspondié a un muestreo aleatorio simple, con una poblacion total de
14,032 personas que segun el INTUR visitaron la ciudad de Granada, en el mes de
octubre del afio 2005.

La muestra obtenida fue de 125 con un margen de error del 8% y con un grado de
confianza del 95 %.

El dia sabado 3 de noviembre se realizo una encuesta a los turistas que visitaban la
ciudad de granada. La cual se aplico a 126 personas que es una muestra del total de
la poblacion que visito granada en el mes de octubre del afio 2005 segun las
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estadisticas oficiales publicadas por el INTUR, con un margen de error del 8% y un
grado de confianza del 95%.

Como se desconoce la proporcion de personas que visitaron el Restaurante El
Ranchén, se toma p = 0.5 esto significa que el 50% puede llegar al negocio y 1-p
igual a 0.5 el otro 50% no puede llegar al negocio, por lo tanto el error de estimacién
proporcional es de 0.0872 esto significa que la verdadera proporcion poblacional se
encuentra entre p+ 00872, con una confianza del 95% el valor estdndar normal Z =
1.96 entonces al calcular el tamafio de muestra con que trabajo sera segun la

formula:

Z2p(1-p N
e’(n-1)+Z° p (1-p)

(1.96) (0.5) (0.5) (14032)
(0.0872)? (14031) + (1.96)? (0.5) (0.5)

n=

125
n=

OTROS MEDIOS UTIZADOS:
Plano de catastro.

Internet

Boletin de INTUR

Textos bibliograficos

Céamara Digital

Folletos.
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4.3. GENERALIDADES DEL DEPARTAMENTO DE CARAZO

El Departamento de Carazo es uno de los departamentos mas pequefos del pais en
cuanto a superficie se refiere, caracterizado por suelos volcénicos, altamente
productivos, surcada por numerosas redes de cursos fluviales de poco caudales y
excelentes playas para surf y disfrute de paisajes escenicos. Apropiadas para el
desarrollo turistico.

Grafico N°1

Mapa politico del departamento de Carazo.

Fuente:
de
Desarrollo

plan

Departamental de Carazo
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Ubicacién: El Departamento de Carazo se encuentra en la regién sur del pais entre
los 11° 301 y 11° 541 de Latitud Norte y 86° 10 a los 86° 27 de Longitud Oeste y a
una distancia de 45 km de la Capital Managua.

Limites: Al Norte: con el Departamento de Managua y Masaya; Sur: con Rivas y el
Océano Pacifico; Este: con Masaya y Granada Oeste: con Managua y el Océano
Pacifico.

Extensién Territorial: Carazo cuenta con una extension de 1,081 Kmz2, incluyendo
los 50 km de costa, lo que representa un 0.9% de la superficie nacional, ocupando el
tercer lugar entre los departamentos mas pequefios de Nicaragua.

Divisién politica administrativa: Carazo esta conformado por ocho municipios: San
Marcos, Jinotepe, Dolores, Diriamba, El Rosario, La Paz de Carazo, Santa Teresa y
La Conquista, siendo su cabecera departamental, Jinotepe.

Fecha de Fundacion: El nombre de Carazo se origina en homenaje al Presidente
Evaristo Carazo y fue elevado a rango de Departamento el 17 de abril de 1891.
Altitud: La regidn de Carazo es bastante uniforme, situdndose a 600 mts sobre el

nivel del mar, siendo su punto mas alto los llanos de Pacaya a 800 mts sobre el nivel

del mar.
Poblacion: Carazo tiene una Poblacion Total 2004: 186,541 INEC — 2004, en lo
Urbana: 70,105 habitantes (37.58% del total) y en la zona Rural: 116,436

habitantes (62.42% del total) % de poblacidn en relacion a Nicaragua: 3.31%.

Clima: Es fresco, especialmente en la meseta, unos 24 c. promedios (Diriamba y
Jinotepe), con una temperatura media anual de 22.5 a 26.5°C que aumenta
progresivamente a medida que se baja rumbo al mar, hasta alcanzar los 28° C en la
propia costa. De la misma manera, la precipitacién declina, de 1600 mml de lluvia
anual en las partes altas hasta unos 1000 mml en los llanos proximo al litoral,
Presenta dos estaciones climaticas bien marcadas, invierno y verano, las cuales van

de mayo a octubre y de diciembre a abiril.

%ﬂj&fa Garcia, {,yfa Garcia 238



gffzmes de negocios turisticos

Relieve. La regidon de Carazo es bastante uniforme. Se trata de un amplio altiplano,
la Meseta de Los Pueblos o de Carazo, situada a 600 metros de altura sobre el nivel
del mar, esta desciende paulatinamente hacia el sur hasta morir en el litoral del

Pacifico y desvanecerse en la llanura de Nandaime por el este.

Carazo se encuentra al sur de la linea volcanica, siendo el Unico departamento del
Pacifico que no presenta conos eruptivos, en el corte de carretera entre San Marcos
y La Concepcion se pueden observar grandes bancos de cenizas, arena y lodo
volcanicos en capas superpuestas; al sur de Diriamba se explotan piedras canteras
cortando bloques de tobas volcanicas.

Vegetacion: La vegetacion del Departamento varia de un bosque semi-himedo y
subtropical, por cierto muy alterado por los cafetales, a otros mas secos que pasa a
sabana matorral cerca del mar, donde abundan los jicaros, cornizuelos y pifiuelas.
En Carazo existe, pues, una cierta homogenizacién del suelo, el clima y la
vegetacion, con un progresivo cambio en las partes mas altas hasta la orilla del mar.
Suelo: El uso actual del suelo es de 15% con café, 20% bosque latifoliado, un 20%
de vegetacion arbustiva; 5% area protegida y 40% pastizales naturales, sin embargo,
el 50% de estos suelos se encuentran sobre utilizado, el 40% adecuado y un 10%
subutilizado, con éareas legalmente protegidas por la ley como Chacocente. Los
suelos del departamento de Carazo son potencialmente aptos para el riego con su
pendiente y mantos acuiferos y/o aguas subterraneas, con una cobertura forestal
principalmente de agricultura, café, manglares, bosques lati foliados abiertos,
vegetacion arbustiva y herbacea.

Estos suelos poseen una textura de un 60% de suelos arcillosos, 30% franco —
arcilloso, 5% franco — areno — limoso, 5% arcilla pesada. No existe amenaza

volcanica, sin embargo existen grandes zonas con sequia principalmente en la costa.

4.4. CARACTERIZACION DEL MUNICIPIO DE JINOTEPE.
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La Ciudad de Jinotepe constituye la cabecera del Departamento de Carazo segun la
Ley de Divisién Politico Administrativa de Nicaragua y pertenece al municipio de
Jinotepe, el cual ocupa el segundo lugar en extension (292.0 Km2) dentro a nivel
departamental. Posee una extension territorial aproximada de 938.48 hectareas
(9.38 kilbmetros cuadrados), una poblacién total urbana de 34,718 habitantes, lo
gue arroja una densidad poblacional a nivel de la ciudad de 3,701 habitantes/km? (37
hab/ha). Se encuentra entre las coordenadas 11° 51" de latitud norte y 86° 14" de

longitud oeste.

A 45 kildbmetros hacia el sur de la capital, Managua, esta ubicada en la parte mas alta
de la Meseta de los Pueblos o de Carazo, al norte del Municipio de Jinotepe. Esta
localizada en un amplio altiplano situada a 600 metros de altura sobre el nivel del
mar., que desciende paulatinamente hacia el sur hasta morir en el litoral del Pacifico
y desvanecerse en la llanura de Nandaime por el este. El punto mas elevado del
Departamento es el llano de Pacaya, a 870 metros de altura sobre el nivel del mar.
Entre Jinotepe y Diriamba la altura promedio es de 580 metros.

Se le atribuye el nombre “Jinotepe” a su significado que proviene de las voces
Nahuatl XILOTL, “Mazorca de Maiz o Chilote”, y TEPETL, que significa “Campos”,
que quiere decir “CERRO O CAMPOS DE LOS VIENTOS, POBLADOS DE
CHILOTES O MAIZALES”. Su origen etimoldgico ha tenido varias opiniones, por lo
gue se han atribuido varias procedencias linglisticas, pero tomando en cuenta el

cultivo de los aborigenes de la época, sobre todo de maiz, ésta es la mas acertada.

El Departamento de Carazo se encuentra en la regién centro sur del Pacifico del pais
y forma parte del area Metropolitana de la ciudad de Managua. Estd ubicado entre
las coordenadas 11° 30’ y 11° 54’ de Latitud Norte y 86° 10’ a los 86° 27’ de Longitud
Oeste. Tiene una extension territorial de 1,081 Km? que representa el 0.9 % de la

superficie nacional, ocupando el tercer lugar entre los departamentos mas pequefios,
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siendo su cabecera departamental Jinotepe. Limita al Norte con el departamento
Managua y Masaya, al Sur con Rivas y el Océano Pacifico, al Este con Masaya y
Granada y al Oeste con Managua y el Océano Pacifico. Posee una poblacion total de
218,617 habitantes, con una densidad de 202 hab./km2, correspondiendo la
poblacién urbana al 48% de la total.

De acuerdo a la division politica administrativa esta conformado por ocho municipios:
San Marcos, Jinotepe la cabecera departamental, Dolores, Diriamba, El Rosario, La
Paz de Carazo, Santa Teresa y La Conquista, entre los cuales se evidencian cierta
heterogeneidad de condiciones ecoldgicas producto de la influencia de las
caracteristicas climaticas y relieve, mas la suma de procesos historicos de uso del

suelo

4.4.1. CARACTERISTICAS FISICO NATURALES
Clima

El clima de Carazo es fresco, especialmente en la meseta, (unos 24° C promedios en
Diriamba y Jinotepe), temperatura media anual de 22.5 - 26.5 °C que aumenta
progresivamente a medida que se baja rumbo al mar, hasta alcanzar los 28° C en la
propia costa. De acuerdo a la clasificacion climatica de Koppen, es de clima “Tropical
de Sabana”.

Precipitacion

Las precipitaciones mas altas en el departamento se registran en la meseta y varian

de 1600 a 1400 mm anuales, las mas bajas ocurren en la zona costera del mar con
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500 a 1000 mm. anuales. En la zona de la Paz, parte media de Santa Teresa,
Jinotepe, Diriamba las precipitaciones oscilan de los 800 a los 1200 mm anuales. La
ventilacion es notable en los primeros meses del afio Diriamba y Jinotepe se ven
azotados por verdaderas rachas de vientos de 30 Km. / hora.

Topografia

La regién de Carazo es bastante uniforme. Se trata de un amplio altiplano, situada a
600 metros de altura sobre el nivel del mar. Esta desciende paulatinamente hacia el
sur hasta morir en el litoral del Pacifico y desvanecerse en la llanura de Nandaime
por el este. El punto mas elevado del departamento es el llano de Pacaya, a 870
metros de altura sobre el nivel del mar. Entre Jinotepe y Diriamba la altura promedio
es de 580 metros.

Fundacion:
La antigua villa de Jinotepe, fue elevada al rango de Ciudad por la ley del 11 de
Febrero del afio 1883, bajo el Gobierno del Presidente Joaquin Zavala.

Actividades Econdmicas:

La principal actividad econémica del municipio es la agropecuaria, donde se
concentra el mayor porcentaje de las fuentes de trabajo. En el &rea rural sobresalen
el cultivo del café, ajonjoli, frijoles, maiz y sorgo. La segunda actividad econémica del
municipio es la ganaderia. Se realizan ademas otras actividades econémicas, como
por ejemplo, en el sector servicio, comercio y en menor escala la artesania.
Actividades Culturales:

El Sentido de la religiosidad y fervor cristiano estan presentes en la poblacion
jinotepina. Sus fiestas patronales son en honor al patrono Santiago Apostol, San
Sebastian, San Marcos, estas actividades son las mas populares en dichas
festividades se celebran el 24 de julio.

Durante las festividades se realizan la alborada, el tope de imagenes con San
Sebastidn y San Marcos, corridas de toro, juegos de pélvora, morteros fiestas
populares, y la famosa diana.
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4.5. CARACTERIZACION DE LA COMUNIDAD DE HUEHUETE.

4.5.1. Descripcién del Balneario de Huehuete.

Este sitio es jurisdiccion del Municipio de Jinotepe, y forma parte de las cuatro playas
gue bordean el Pacifico del Departamento de Carazo. Estas corresponden a los
Municipios de Jinotepe y Diriamba, que representan un potencial de atraccion
turistica, por sus playas que son preferidas por la diversidad natural, entre ellas se
encuentran: La Boquita, Casares, Huehuete, Tupilapa.

Una parte de la playa es plana y otra es rocosa; este es un detalle encantador,
porque el choque de las olas es una escena fantastica.

Huehuete tiene una extensa franja de arena oscura que permite ver las mas bellas
puestas del sol en noches de estrellas. Es una de las mas hermosas playas, pero la
menos visitada, debido a la falta de infraestructura turistica, tales como hospedajes y
restaurantes.

En este lugar se han venido construyendo decenas de casas de verano muy lujosas,
cuyos duefios suelen ser funcionarios del actual gobierno sandinista, asi como
politicos cercanos al expresidente Arnoldo Aleman Lacayo, periodistas, diputados,
magistrados, entre otros.

Aspectos Geograficos:

Ubicacion:

El balneario de Huehuete se encuentra ubicado en las costas del pacifico, entre las
playas de Casaresy Tupi lapa.

Latitud:

Cuenta con una latitud de 11°.61"67" y una longitud de 86°.31"67"

Los limites:

Norte: Con el Balneario de Casares.

Sur: Con el rio Tecomapa y el Balneario de Tupilapa.

Este: Con la Trinidad y limites del municipio de La Conquista.
Oeste: Con el Océano Pacifico.

Clima:
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Es una zona seca y caliente, con temperaturas que oscilan entre 24°. y 30°. c. ;
posee una humedad relativa arriba del 50% en verano y un 80% en invierno.
Poblacion:

1,800 habitantes.

Comunidades que lo conforman:

1.-Rio La Flor. 5.-Huehuete.
2.-El Tamarindo. 6.-Playa Hermosa.
3.-El Abanico. 7.-El Tortuguero.

4.-Lomas de Santiago.

Economia:

Segun la historia, los antepasados se dedicaban a la extraccion de sal, pero esta
actividad fue decayendo con el tiempo.

Ahora, la poblacién se dedica a:

e Agricultura: cultivo de, Maiz, trigo, yuca, frijoles, arroz.

e Comercio: Pulperias y acopio de mariscos.

e Ganaderia: venta de ganado, extraccion de leche y elaboracion de cuajadas.
e Otros : pesca, cuido de casas de veraneo particulares,

Actividad Cultural:

Huehuete celebra una tradicion de mas de un siglo, que se preserva en la zona
costera de Carazo en homenaje a la Santa Cruz, celebrandose el tres de mayo de
cada afio. En dicha celebracion los pobladores hacen valer su fe cristiana,
preparando las festividades socio religiosas, para lo cual se unen varios mayordomos
gque ofrecen el famoso picadillo, nacatamal, sopa de mondongo, y realizando
actividades como el chancho lucio, juegos de pélvora, realizando estas actividades
en enramadas que erigieron en nombre de la Santa Cruz.

Tipo de Vivienda:

En la zona predominan la viviendas al estilo minifalda. Estas son construidas mitad
piedra cantera y mitad de madera, techo de teja o zinc, y piso de ladrillo,
embaldosado o de tierra.
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Las familias que viven en condiciones de extrema pobreza habitan en viviendas de
madera o forradas en plastico y laminas de zinc, y piso de tierra, enfrentando
problemas de falta de seguridad en la tenencia de sus viviendas. Tienen también
problemas de la inseguridad en la propiedad, debido a que en muchas ocasiones
estas tierras se vieron afectadas por la Ley de Reforma Agraria del 19 de Julio de
1981, y posteriormente por la ley de titulacién de la propiedad rural o ley 88 de mayo
de 1990, dandose a veces el problema de posesion y tenencia de la tierra, al
encontrarse una misma propiedad o finca inscrita por distintos duefios en el Registro

Publico de la Propiedad Inmueble del departamento de Carazo.

4.6. DEFINICION DEL PRODUCTO — SERVICIO TURISTICO.

Antecedentes.

El Bar y Restaurante el Ranchon se encuentra ubicado en el Departamento de
Carazo, Municipio de Jinotepe, en la comunidad de Huehuete, costado este de la
iglesia catdlica y del camino hacia Tupilapa, con una vista panoramica del Salitral
uno de los importantes recursos naturales de la comunidad, teniendo facil acceso
debido a que la Terminal de buses Diriamba Huehuete esta ubicado a 100 mt del
negocio.

El 4rea del negocio es de 2591.36 mt cuadrados equivalente a 3782 vrs cuadradas,
teniendo forma de un poligono irregular, y cuenta con una posicién estratégica ya
gue esta ubicado aproximadamente a 120 mt de las costas del mar lo cual le da una
ventaja competitiva frente a potenciales de negocio.

Cabe mencionar que el negocio inicio ofertando platillos preparados a base de
carnes rojas, pero al poco tiempo los propietarios identificaron que existia demanda
de otros platillos cuando Dofia Esperanza Salmerdn solicito la preparaciéon de un
servicio de pescado que despertd el interés en ella y en otros clientes por el sabor
especial que le dio al platillo, por tales motivos la propietaria del negocio toma la
iniciativa de especializarse en la preparaciéon de platillos a base de mariscos y asi
mismo satisfacer las necesidades de sus clientes ya que este servicio comenzo a ser

demandado.
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Debido a la originalidad del servicio que ofrece el Ranchdon es muy visitado por
turistas nacionales extranjeros y locales, teniendo como clientes fijos personalidades

del gobierno, empresarios procedentes de Masaya, Carazo, Managua y otros.

4.7. MARCO LEGAL.

LEY DE INCENTIVOS PARA LA INDUSTRIA TURISTICA DE LA REPUBLICA DE
NICARAGUA

Capitulo |
DISPOSICIONES GENERALES
Arto. 1. Se declara al Turismo una industria de interés nacional.

Arto. 2. La presente Ley tiene por objeto otorgar incentivos y beneficios a las
personas naturales o juridicas, nacionales o extranjeras que se dediquen a la actividad

turistica. Para cumplir con lo sefialado en el articulo anterior:
Capitulo Il

NATURALEZA Y CARACTER, DEFINICIONES

Arto. 3. Podran acogerse a los incentivos de la presente Ley, las personas naturales
o juridicas que se dediquen e inviertan directamente en servicios y actividades
turisticas debidamente autorizadas por el INTUR, siempre y cuando dichos incentivos
hayan sido aprobados por el Comité Nacional de Turismo y que son los siguientes:

Arto. 4. Paralos efectos de la presente Ley, se ofrecen las siguientes definiciones:

Hostales Familiares: Establecimiento de alojamientos pequefios, en zonas rurales y/o
urbanas, operados por un individuo o una familia, y con servicio de alimentacion

casera.
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Hospederias Minimas: que son aquellas instalaciones que incluyen Hostales
Familiares, Albergues, Cabafias, Casas de Huéspedes y Pensiones.

4.6.3) Reglamento de Alimentos, Bebidas y Diversiones: Documento formulado
por el INTUR que dicta las normas y condiciones bajo las cuales las diferentes
actividades turisticas en servicio de alimentos, bebidas y diversiones cualifican para
los efectos de esta Ley, y que define el programa promocional de Mesones de
Nicaragua. El Reglamento distingue normas para:

1) Restaurantes con o sin Bares.
Capitulo I
INCENTIVOS Y BENEFICIOS

Arto. 5. Con el objeto de promover la inversién en actividades turisticas, el INTUR,
previa aprobacién del Comité Nacional de Turismo otorgard los incentivos y beneficios
fiscales siguientes:

En el caso de Hospederias Minimas, como hostales, albergues, cabafias, etc. La
inversién minima se reduce a Cien mil délares (US $ 100, 000. 00) o su equivalente en
moneda nacional, en el area urbana de Managua y Cincuenta mil délares (US $ 50,

000. 00) o su equivalente en moneda nacional, en los departamentos.

En el caso de hoteles y hospederias minimas ya establecidas, que realicen una
inversion del 35% del valor del mismo que se encuentren prestando servicio y que
tengan autorizacion y sello de calidad del INTUR, también seran beneficiados con los

incentivos que otorga esta ley.
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4.8. SITUACION ACTUAL DEL NEGOCIO.

4.8.1 DESCRIPCION DE LAS CONDICIONES FISICAS DEL RESTAURANTE.

Los clientes que visitan el restaurante son atendidos en Ranchén de estilo rustico
divididos en 2 areas; un area amplia de 249.6mts cuadrados ubicada en la entrada
del negocio y un area pequefia de 60 mts cuadrados en la parte posterior de la casa,
ambas estructuras tienen una altura de 2.20mts sostenidos mediante columnas y
vigas de madera en estado natural, utilizando como techos laminas de zinc, palmas y
pajas , el piso esta modelado con un estilo original de los propietarios cubierto de
trozos de conchas marinas lo que le da presentacién y frescura al lugar, rodeado de
un pequefio muro rustico de piedras cantera con una altura de 1.5mts y 20cm de
grosor.

El area de cocina esta ubicada dentro de la casa de los propietarios la cual es
utilizada para el area de restaurante y uso propio.

La cocina tiene un area de 30mts cuadrados y dividida en dos sub areas en la que se
encuentran 3 fogones de piedra y concreto de 3mts de largo cada uno y un lava
trastos de aproximadamente 2mts de largo.

El area de la cocina esta delimitada por paredes de piedra y madera con una altura
aproximada de 1.5mts (estilo minifalda)

4.8.2 DESCRIPCION DE LAS CONDICIONES FiSICAS DEL AREA DE COCINA,
SERVICIOS HIGIENICOS Y PARQUEO.

Area de Cocina:

Se pudo observar que las paredes se encuentran en buen estado, el piso esta
construido de mortero fino en buen estado, el techo esta en muy mal estado ya que
las laminas de zinc estan deterioradas por el paso de los afios y el contenido de sal
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en el ambiente, los fogones (cocineros) y lava trastos estan construidos de concreto
y se encuentran malas condiciones, no poseen chimenea debido a esto las paredes y
las vigas estan

Oscuras, las puertas y las ventanas estan en mal estado.

Servicios Higiénicos: El piso del bafio y los inodoros no presenta buenas
condiciones fisicas , los inodoros estdn buenos pero tienen mal funcionamiento
debido al poco uso , el bafios y los inodoros comparten la misma infraestructura la
cual esta construida de piedra y dichas paredes se encuentran reventadas por el
paso del tiempo.

Area de Parqueo: La parte frontal de la casa es ocupada como parqueo provisional
rodeado por cercas de madera que protegen por completo la propiedad ofreciendo
mejor y mayor seguridad al visitante.

El suelo del parqueo es una parte de tierra y otra parte esta cubierto con vegetacion
de poca altura.

4. 8.3. SERVICIOS QUE BRINDA EN LA ACTUALIDAD.
El Negocio ha ofrecido desde hace 25 afos el servicio de Bar y Restaurante,

brinddndole a sus clientes una variedad de platillos especialmente Mariscos tales

como:
Tabla N°1

Sopa a la marinera Ceviche Cambute
Céctel de Conchas Pargo Rojo Familiar
Pescado al Vapor Pescado Asado al Vapor
Pescado en Salsa Langosta al Ajillo
Langosta en Salsa Langosta Empanizada
Camarones al Ajillo Camarones en Salsa
Camarones Empanizados Huevos de Paslama
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Variado Grande y Mediano Comida Corriente

Carne Asada Bistec

Carne Especial.

Fuente: Ordenamiento del Disefio de la estructura el Trabajo (equipo investigador).

También ofrecen una variedad de licores Nacionales, Extranjeros y Refrescos
Naturales.

4.8.4. DETERMINACION DEL PRODUCTO O SERVICIO DE FACILIDAD
TURISTICA DEL RANCHON.

El Restaurante ofrece sus servicios en diferentes épocas del afio, siendo su principal
afluencia de clientes la temporada de Semana Santa es importante mencionar que
cuenta con diferentes proveedores directos que facilitan la adquisicion de los
siguientes productos:

Tabla N° 2

Productos del Mar ( Acopio)

Productos Perecederos (Verduras, legumbres.)

Granos Basicos

Coca Cola

Cerveceria ( Victoria'y Tofia )

Licores ( Etiqueta Negra, Gran Reserva y Extra Lite).

Fuente: Ordenamiento del Disefio de la estructura el Trabajo (equipo investigador).

Cabe recalcar que la Comunidad de Huehuete no posee el servicio de agua potable,
pero el negocio tiene la facilidad que durante la época de verano es abastecido del
recurso agua por los Bomberos del Municipio de Jinotepe gracias a la amabilidad de
los propietarios al ofrecerles diferentes servicios.
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El Bar y Restaurante El RANCHON para ofrecer un servicio de calidad cuenta con el
personal necesario con el fin de satisfacer las necesidades de los clientes, es
importante reconocer que los miembros de la familia son los que laboran en el
negocio brindando asi una mejor atencién debido a que es una familia tradicional y
de buenas costumbres demostrandolo en la atencion dirigida y la higiene del lugar,
contando con una excelente organizacién del personal:

Personal Actual.

- Cajero

- Ayudante de Limpieza de Mariscos.

- Jefe de cocina

- Personal de Limpieza

- Bar tender

- Mesero

- Cocinera

- Ayudante de Cocina

4.8.5. CATEGORIZACION DEL ESTABLECIMIENTO.

Actualmente el negocio no se encuentra registrado en el Instituto Nicaragiense de
Turismo (INTUR), por lo cual no se puede mencionar categorizacion alguna, debido a
esta razon se pretende remodelar ‘para que pueda cumplir con los requisitos
necesarios para obtener alguna categoria y gozar de beneficios u exoneraciones que
las leyes de INTUR le otorguen.

BIENES MATERIALES ACTUALES.

Tabla N° 3
Cantidad Descripcion
2 Peroles grandes.

%ljefa Garcia, {qfa Garcia 252




gffcmes de negocios turisticos

1 Perol Extra Grande

6 Sartenes Planos para freir pescados.
12 bandejas familiares

12 bandejas medianas

12 Platones

4 docenas de cubiertos

5 cuchillos de cocina

12 Cucharones

3 tenedores grandes.

5 Parrillas

3 mesones grandes

1 Pantree

3 Fogones

1 mesoOn para limpiar pescado
24 Vasos

12 Copas

12 platos para servir

12 Escudillas

12 Tazas

12 vasos para palillos

docenas de Manteles de tela

mantenedora grande (foguel)

frezer pequeno

termo hielera

baldes capacidad 20 ltrs

tanques para agua capacidad (5 barriles)

tanque capacidad (3 barriles)

pilas de concreto capacidad (2 barriles)

pila fija

Barril metalico capacidad (12 latas)

barril plastico capacidad (12 latas)

barril plastico capacidad (7 latas)

horno rustico

juegos de mesas con sillas

Turbantes

delantales

Tinas

panas medianas

docena de tazas soperas

lava trastos doble

escobas industriales

Rastrillos

escobas rusticas

Carretilla

Carretén

HHHhwwppmwmmgpppppmpmmpppw

Lampazo
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2 inodoros
1 Bafno
1 Letrina

Fuente: Ordenamiento del Disefio de la estructura el Trabajo (equipo investigad
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4.9. DEFINICION DE LOS SERVICIOS.

Tabla N° 4
Tipo de establecimiento: Hostal y Restaurante.
Categoria: 1 Estrellay 1 Tenedor.
Servicios: Hospedaje, Alimentos y bebidas.

Servicios complementarios

Recursos Humanos, Materiales

Equipos, Estacionamiento y Duchas.

y

Tipo de empresa

Micro empresa turistica.

Infraestructura Mamposteria confinada y Materiales
Rusticos.
Ubicacién Costado este de la iglesia catdlica,

aproximadamente a 100 mt de las
costas del mar comunidad Huehuete,
Municipio de Jinotepe, Departamento
de Carazo.

Fuente: Ordenamiento del Disefio de la estructura el Trabajo (equipo investigador).

4.10. ESTRUCTURACION DEL PRODUCTO — SERVICIO TURISTICO.

Para disefiar la estructuracién de los productos y servicios turisticos que ofrece el
Bar y Restaurante EL RANCHON se realizaron visitas al lugar con el propdsito de
identificar los servicios basicos, complementarios y poder realizar propuestas de
nuevos servicios que sirvan de apoyo y al mismo tiempo impulsar el turismo en la
comunidad de Huehuete beneficiando de forma directa e indirecta a los habitantes
aledafos del lugar.

El Negocio de Don Segundo Cruz Calderon ubicado en la Comunidad de Huehuete,
al costado este de la iglesia catdlica tendra como producto:

BASICO: El Bar y Restaurante ofrece un alto servicio de calidad de alimentos y

bebidas caracterizadndose por ser de tipo tradicional especializado en mariscos, con
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estilo original, como también una oferta variada de licores nacionales y extranjeros
acompafados de bocas segun la peticion del cliente.

El servicio que ofrece el Bar y Restaurante EL Ranchon tiene caracteristicas
particulares a través de la cual a adquirido la popularidad tradicional debido a la
originalidad de prestar sus servicios en un establecimiento meramente rustico,
buscando la satisfaccion culinaria de los clientes en un ambiente natural.
COMPLEMENTARIO: El establecimiento ofrece un personal de la misma familia con
experiencia empirica lo que le da un alto grado de satisfaccion a sus clientes y la
amabilidad y calurosidad al recibirlos demostrando de esa forma la idiosincrasia de la
comunidad.

También los Materiales y equipos necesarios que se necesitan para brindar
excelentes servicios, con un area destinada para estacionamiento lo que es de gran
importancia para el turista ya que facilita la permanencia en el Negocio y la seguridad

de sus vehiculos.

Para brindar una mejor atencion y diferenciar el producto turistico el establecimiento
ofrece 4 duchas de estilo rustico para los turistas que deseen permanecer mayor
tiempo en el Restaurante.

APOYO: El Hostal ofrece el servicio de Hospedaje con cémodas habitaciones, bafio
privado y los articulos necesarios para el descanso y tranquilidad de los clientes que
lo visiten con una sala exclusiva de estar, amueblada y decorada con un estilo Unico
y representativo de un ambiente fresco y natural, donde el turista pueda sentir que
esta en su propia casa Yy tener la privacidad de su hogar.

Para brindar una mejor asistencia el Hostal ofrecera servicios adicionales como:

» -Mosquitero.
» .-Servicio de alimento a la habitacion.
» -Limpieza a la habitacion.

» -Acomodar la habitacién segun el nUmero de visitante
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4.11 OFERTA DE LOS PRODUCTOS- SERVICIOS TURISTICOS.

4.11.1. MENU

Definicion y clasificacion.Menu: Es una carta que se le muestra al cliente donde se
le presenta una lista que contiene los platos y bebidas disponibles en un restaurante.
Menu a la Carta: Los platillos del mena a la carta pueden variar de acuerdo con la
temporada de los productos y cada uno tiene un precio individual.

Caracteristicas:

1-Presenta la lista completa de todos los platillos que ofrece un establecimiento.
2-Cada platillo tiene un precio individual y un tiempo determinado de elaboracion.
3-Se cocina a contraorden (pidiendo- haciendo).

4-Es la oferta con mayores alternativas de eleccion.Su estructura en grupos en los
gue se clasifican los distintos platos con su correspondiente precio permite al cliente

solicitar en base a sus gustos.

Planificacion del Menu.
Requerimientos para un Menu

» Categoria del establecimiento.
» Ubicacion del establecimiento.
» Tipo de clientes.

> Tipo o variedad de platos a ofertar.
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> Personal del establecimiento.

4.11.2. DETERMINACION DEL COSTO DE UN PLATO.

Para establecer el costo de un plato es necesario utilizar métodos de fijacion de

precios que consisten en afadir un margen al costo del producto para lograr asi las

utilidades esperadas tomando en cuenta:

> Costos de Materia prima

> Gastos indirectos

Para asignar el costo a un determinado platillo es necesario conocer:

Ingredientes

Cantidades

fijacion de utilidades
Mano de obra.

VvV V V V VYV V

de venta de cada plato.

PESCADO FRITO

Precios de materia prima

se presentan las siguientes fichas técnicas que

reflejan en detalle el costo

INGREDIENTES CANTIDAD PRECIO
Pescado 2 Libras 37.50
Mostaza 1 onz. 1.50
Salsa Inglesa 1 onz. 2.00
Sal Al gusto 0.25
Ajo 2 dientes 1.00
Pimienta Al punto 0.25
Naranja Agria 1 2.00
Tomate 3 2.50
Chiltoma 3 2.50
Cebolla Grande 1 Libra 4.50
Salsa Tomate 2 onz. 1.25
Aceite 14 Litro 15.00
TOTAL 70.25
15% Gastos Indirectos 10.53
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50% Ganancias

35.12

TOTAL

115.9

Ver anexo N°1 cedulas de costo.

4.11.3. DISENO DEL MENU

e e s C0CTENeS

NEGRAS.........ccoiieci 2. 70,00

FAJITAS DE PESCADO ... .conee e e e e e
CEVICHE DE CAMARON ... ...t e )

SOPA ALAMARINERA. ...,

%tjefa Zi‘anz'a, {,yfa z_i'ara'a

ceeennn....80.00
cerenn.....40.00
ceeern.....140.00
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Comida Corriente

Y4 POLLO ASADO.....ciiii i e 00,73
%2 POLLO ASADO. ...t e, 96.12
YaPOLLO FRITO ... e e e e 19017
Y2 POLLO FRITO ... e e e e 002, 163.35
%2 POLLO EN SALSA. ... 202 90.00
CARNE ASADA CORRIENTE... ..o e0.38.35

Mariscos

LANGOSTA AL AJILLO ...t e ie e e 100,00
LANGOSTA EMPANIZADA. .. ... e a2 100,00
LANGOSTA EN SALSA. ... e e 2.2 100.00
CAMARONES AL AJILLO ... e e a2 150.00

o Pescados

ASADO...... i e e e et eaa 0222, 67.00
PARGO ROJO FAMILIAR. .......oiiiie e et 273,24
PESCADO FRITO PEQUENO......... it eeeee e eee e ......60.00
PESCADO MEDIANO ... .....uiiiiii et eee e et e00222.90.00
PESCADO GRANDE ........c.cciuitiiiiie ettt e eee et eee e e iee e, 150,00
PESCADO AL VAPOR ......ooiiitiiiiie e ettt e, 80.43
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Bebidas
Cervezas

TON A e e e e
VICTORIA. ..o e e et e
COCA COLA PEQUENA. ... ..ottt oot e et et e,
COCA COLAMEDIANA. .. ..ottt e e e et e,
COCA COLA GRANDE ...ttt it e et e e et e
AGUA PURIFICADA. .. ... it e e e et

Rones

EXTRA

GRAN RESERV A . ..
ETIQUETA NEGRA. ... e

%‘J&fa garcz'a, @fa Z_i’arcz’a

eeenn..20.00

ceeeenn....20.00
.6.00
12.00
.28.00
.10.00

.90.00
verr.....110.00
ceeer....120.00
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= U X TS
ZANAHORIA. .. ..ot e e e e e e,
REMOLACHA . ..ot e e e et e e e e e e
P A e e e e
1= PP
JUGOS NATURALES . ... oot e e e e,
(07N =1 =

TOSTONES CON BOC aS

QUESO....coeveeen,

ATUN CON GALLETA.

Refrescos

e 35.00
....20.00
...20.00

4.11.4. ESTRUCTURACION JERARQUICA DE PUESTOS.

Administrador

Cajero 1

Recepcionista 1

= S .],,QW,

Jefe de
mantenimiento 1

‘7‘

I Bodeguero 1

Jefe de cocina
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4.11.5. FUNCIONES DEL PERSONAL.
Administrador: Es el que administra una empresa, tiene a cargo las entradas y
salidas de dinero, velando los intereses financieros de la empresa.
Cajero: Es el encargado de recibir el dinero en toda empresa.
Recepcionista: Persona encargada de atender las llamadas y a las personas en un
hotel o un centro de reunidn.

- Serda la persona encargada de suministrar informacion de los servicios que

ofrece el Hostal a cualquier persona que lo solicite.
- Se encargara de tomar los datos y llevar registros de los huéspedes.

- Este se encargara de llevar el control del efectivo tanto de los ingresos como
egresos. Recibira el pago de los clientes por los servicios brindados.

Cocineras: son las encargadas de preparar la comida en un restaurante, con higiene
y calidad.
Jefe de cocina:
- Se encargara de cocinar todos los diferentes platillos que se hagan, asi como
de cocinar todos los complementos que acompaifaran a los platillos arroz,

bastimento, ensalada, etc.)
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- Velara porque una vez cocinadas las comidas se sirva de inmediato en las
bandejas para evitar que estos se enfrien, ademas sera la persona encargada

de realizar los pedidos de insumos necesarios para la cocina.

Ayudante de Cocina: Tendra bajo su responsabilidad realizar las siguientes

funciones:

Mantener la limpieza de toda la cocina y Restaurante.

Componer y relajar los diferentes tipos de carnes y mariscos que se cocinara.

Preparar y condimentar los diferentes platillos.

Lavar los utensilios de cocina.

Jefe de mantenimiento: Coordinar, organizar y supervisar el mantenimiento de las
instalaciones de los Centros de Trabajo.
Personas de limpieza de mariscos: Los encargados de que los productos marinos
gueden bien limpios.
Mesero: Es el encargado de atender, llevar la carta, servirle y atenderle con
amabilidad.

- Estos tendran relacién directa con la clientela y velaran por brindar un servicio

de calidad y eficiencia a la misma.

Bartender: es el encargado de servir y preparar los tragos en la barra.
Encargado de seguridad: Se responsabilizara de resguardar la seguridad del hostal
los cuales se rotaran por el dia 'y por la noche.
Encargados de limpieza:
- Este velara por mantener limpio diariamente el local, en las diferentes areas

gue componen el hostal y restaurante.

Ama de llaves: Es una de las jefes del departamento y piezas claves del
funcionamiento de un Hotel. La gobernanta, también conocida como Supervisora de

Pisos es la persona que estid a cargo de las camareras de pisos y las organiza de

modo que puedan llevar a cabo su trabajo. La gobernanta recibe el listado de salidas
y el listado de ocupacion del establecimiento a modo de obtener la informacion
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necesaria para organizar a las camareras. Gestiona la lavanderia con inventario y
cuidado del material, asi como el manejo de las lavadoras y maquinas de planchar
industriales, también supervisa las habitaciones que han limpiado las camareras y da
aprobacion. Suelen trabajar uniformadas elegantemente y en zonas turisticas es
comun que hablen algun idioma aparte de la lengua local. La gobernanta tiene en su

poder la llave maestra de las habitaciones del establecimiento.

4.11.6. TRABAJOS DE LA COCINA Y FUNCIONES DEL COCINERO.

Antes de empezar a trabajar en la cocina, se debe realizar una revision
general para verificar los siguientes aspectos.

1. Limpieza de tarimas, pisos, paredes, campanas, mesas de despacho, estufas,
etc.

2. Limpiezay orden del area de lavado.

3. Funcionamiento 6ptimo de las instalaciones, comprobando que las cafierias no
estén tapadas; que las llaves y tuberias no goteen y que las conexiones no tengan
fugas.

4.11.7. CONOCIMIENTOS BASICOS QUE EL BUEN COCINERO DEBE SABER:

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

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

3. Disminuir al maximo el desperdicio

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

5. Conocer los procedimientos para congelar y descongelar.

6. Conocer los sistemas de almacenamiento y estiba de la materia prima.

4.11.8. AYUDANTE DE COCINERO EN EL AREA CALIENTE
Obligaciones
1. Conocer todo lo relacionado con la recepcion de alimentos perecederos y no

perecederos, revisando su frescura, madurez, calidad y presentacion.
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2. Conocer los procedimientos para la preparacion y combinacion de los alimentos.

3. Supervisar que se cuente con todo el material necesario para las actividades de
cocina.

4. Solicitar con oportunidad y en los horarios establecidos, la materia prima al
almacén.

5. Aplicar los estandares de higiene y calidad.
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4.11.9. MANEJO HIGIENICO DE LOS ALIMENTOS Y LIMPIEZA DE LA

COCINA.

Higiene y sanidad en las instalaciones fisicas de la cocina

Los pisos, paredes, techos y puertas de las areas de preparacion, recepciéon y
almacenamiento de los alimentos deben reunir las siguientes caracteristicas:

Tener superficies lisas y sin grietas.

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

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

Las cocinas que no cuenten con instalaciones de aire acondicionado o ductos de
extraccion, deberan mantener las ventanas protegidas con mallas para impedir la
entrada de insectos.

Deberan contar con agua potable, lavabos, jabon liquido, papel sanitario y toallas
desechables o secador de aire de paro automatico. Se recomienda que los lavabos
se manejen con el pie y se utilicen cepillos con solucién desinfectante.

Las areas de excusados y secado de manos deberan disponer de depédsitos de
basura dispuestos con bolsas de plastico y/o tapaderas accionadas con pedal,
recoger constantemente los papeles.

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

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

4.11.10. ACOMODO DE ALIMENTOS.

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

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

estos ultimos en los compartimientos inferiores
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4.11.11. SALUD E HIGIENE EN EL PERSONAL
Entre las medidas de higiene personal mas importantes se encuentran las siguientes:
Bafio diario y aseo personal.
Lavarse las manos constantemente
Estar en buen estado de salud
Usar el uniforme apropiado y mantener una presentacién impecable
No manejar dinero
No fumar cuando se preparen o manipulen los alimentos
No usar joyeria
Deshacerse de desperdicios y residuos de comida
No chuparse los dedos
No probar los alimentos con las manos
Mantener las ufias cortas y limpias
No manejar alimentos con heridas e infecciones en la piel.
4.12 PRESTACIONES LABORALES.
El salario minimo aprobado por la comision nacional del salario minino y establecido
por el ministerio del trabajo para el sector comercio, restaurantes y hoteles es el
siguiente:
Mensual: C$ 2,244.90 Diario: C$ 74.83 Por hora: C$ 9.35
Las prestaciones laborales a los que los trabajadores tienen derecho por ley son los
siguientes:
1.- Dia de descanso a la semana con goce de salario.
2.- Vacaciones proporcionales: el trabajador tiene derecho a 30 dias de vacaciones
al afo.
3.- Decimotercero mes. Se obtiene multiplicando el salario diario por el coeficiente
0.0833.
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4.13. PLANOS DEL DISENO DE INFRAESTRUCTURA TURISTICA.
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CUADRO DE AREAS.
AREAS POR AMBIENTES

Area de Rancho 1 189.00 m?
Area de Rancho 2 44.00 m2
Area de Piscina 150.62 m?
Area  Futuro  crecimiento  para | 80.75 m?
Habitaciones

Area de Sanitarios Publicos 4.64 m?
Area de Duchas y vestidores 50.52 m?
Area de Cocina 14.46 m?
Area de Barra 30.00 m?
Area de Habitaciones 16.00 m2
Area de Habitacion Matrimonial 24.00 m?2
Area de Recepcion 29.4 m2
Area de Parqueo 195.17 m?
Area de Casa 165.6 m2
Area de Bicicletas 19.76 m?
Areas verdes 636.93 m?
Area de Circulacion 740.65 m?
AREA TOTAL 2608.20
Volumen de Agua para Piscina 380.30 m3

4.14. DESCRIPCION DE LAS INSTALACIONES:

Para poder disefiar un nuevo producto turistico en el Negocio de Don Segundo Cruz
fue necesario realizar dos encuestas una dirigida a la poblacion del Departamento
de Carazo tomando como muestra tres Municipios y otra dirigida a turistas
extranjeros esta con el fin de obtener mejores resultados para conocer las
necesidades de servicio que el turista demanda.

Segun el andlisis de la encuesta se logro identificar que de nacionales prefiere visitar
restaurantes que estén ubicadas en playas y un 90.4% de extranjeros les gustaria
gue se les ofreciera un servicio de hospedaje con infraestructura Rustica lo que
facilita el disefio del producto o servicio turistico.

Con el proposito de mejorar la calidad de los servicios y desarrollar el turismo en la

comunidad de Huehuete se propone la reconstruccién del Bar y Restaurante EL
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RANCHON vy la construccion del servicio de hospedaje que serd operado por los
mismos miembros de la familia a fin de que el establecimiento pueda obtener
beneficios y categorizacion segun las leyes del Instituto Nicaragiense de Turismo
INTUR.

Este Producto Turistico serd conocido como “HOSTAL Y RESTAURANTE EL
RANCHON?” llevando como lema: “SERVICIO DE CALIDAD EN UN AMBIENTE
NATURAL".

El restaurante brindara los servicios de alimentos y bebidas en dos areas con una
infraestructura rustica de acuerdo al modelo actual las que estaran descritas de la
siguiente forma:

Rancho 1: cubre un area de 189 m 2 con una altura de 3.30 m de la viga hacia abajo,
con una altura total de 6 mt con una capacidad de carga para 96 personas presenta
el espacio suficiente para el desplazamiento de los clientes como de los meseros.

La estructura cuenta con columnas de madera soélida labrada de madero y con un
acabado de proteccién (sellador) que funciona como soporte para las vigas que al
mismo tiempo soportan el techo, el cual esta construido de madera rolliza de laurel y
de palma real ajustadas a la estructura del techo con madera de laurel.

Como parte de la decoracion cada columna esta adornada con una planta natural
(enredadera) y con adornos artesanales de la zona, el lugar consta con ventilacién
Natural debido a las caracteristicas de no presentar paredes, lo que permite el paso
de la brisa marina.

La iluminacion esta distribuida en puntos estratégicos ubicados en las columnas
antes mencionadas y consta de ldmparas fluorescentes de luz blancas de 40 watt de
potencia.

El Rancho tiene espacio suficiente para distribuir 24 mesas plasticas redondas con 4
sillas cada una del mismo material, cada mesa esta cubierta con manteles de tela (un
mantel redondo de color verde sobre uno cuadrado de color blanco), con un centro
de mesa rustico, servilletero y cenicero.

El piso del Rancho esta cubierto de conchas trituradas con el fin de darle mayor
realce al estilo natural y original del Negocio.
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El Rancho 2: cubre un area de 44 m 2 con una altura de 3.30 mt de las vigas hacia
abajo, con una altura total de 6 mt., con una capacidad de carga para 32 personasy
presenta el espacio suficiente para el desplazamiento tanto de los clientes como de
los meseros.

La estructura cuenta con columnas de madera soélida labrada de madero y con un
acabado de proteccién (sellador) que funciona como soporte para las vigas que al
mismo tiempo soportan el techo, el cual esta construido de madera rolliza de laurel y
de palma real ajustadas a la estructura del techo con madera de laurel.

Como parte de la decoracion cada columna esta adornada con una planta natural
(enredadera) y con adornos artesanales de la zona, el lugar consta con ventilacién
Natural debido a las caracteristicas de no presentar paredes, lo que permite el paso
de la brisa marina.

La iluminacion esta distribuida en puntos estratégicos ubicados en las columnas
antes mencionadas y consta de ldmparas fluorescentes de luz blancas de 40 watt de
potencia.

El Rancho tiene espacio suficiente para distribuir 8 mesas plasticas redondas con 4
sillas cada una del mismo material, cada mesa esta cubierta con manteles de tela (un
mantel redondo de color verde sobre uno cuadrado de color blanco), con un centro
de mesa rustico, servilletero y cenicero.

El piso del Rancho esta cubierto de conchas trituradas con el fin de darle mayor
realce al estilo natural y original del Negocio.

Al costado sur del Rancho uno esta ubicado una barra de 30 m?, tiene una altura de
5 mt con una capacidad de carga para 8 personas acomodados en bancos rasticos
de madera

Dentro del area de barra esta ubicado un exhibidor de licores y cristaleria, un
basurero plastico, un banco rustico, una caja registradora y dos puertas doble accién
de madera que comunican el area de barra con el Rancho uno.

La barra esta construida de concreto, con fino acabado y de madera pochote
acabado finamente (sellador y barniz) el piso es de ceramica color café.

El area de barra comunica con la cocina que tiene un area de 14.46 m? la cual consta

de dos cocinas industriales de 4 quemadores cada uno, un meson, un frizer, un
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refrigerador, un pantre, hecho de concreto cubierto de azulejo, con puertas y gavetas
de madera, el piso es de ceramica color café.

El area de cocina comunica con la casa y oficina del propietario y esta misma se
comunica con los servicios sanitarios.

El area de la casa, servicios sanitarios, cocina y barra constan de paredes de piedra
y comparten la misma estructura del techo de madera cubiertas de laminas de zinc.
Los servicios sanitarios publicos ocupan un area de 4.64 m2 con una altura de 5 mt
uno para damas y uno para caballeros, construidos de paredes de piedra, puertas de
madera y una ventanilla de vidrio opaco, dentro de la instalacion de los sanitarios hay
un inodoro, un lavamanos, un porta toalla un porta papel higiénico un espejo de
pared y jabon, el piso es de ceramica y su techo es de zinc.

El drea de duchas es de 50.52m2 con una altura de 5 mt distribuidos en 4 duchas
(dos para damas y dos para caballeros) cada una abarca un area de 12.63 m2, las
paredes estan construidas de ladrillo cuarterén, el techo es de madera rolliza y de
palma real ajustada a la estructura del techo y madera de laurel, las puertas son de
tablero y madera sélida con acabado de proteccion (sellador) y ventanas de aluminio
y vidrio. Dentro de la estructura se encuentran regaderas, porta toallas y una banca
de concreto con acabado fino, el piso es de ceramica corrugado.

El area de parqueo es de 195.17 m? con una capacidad para 15 vehiculos livianos,
separados por hileras de piedra de ri6 pintadas de color amarillo, con el objetivo de
tener mayor orden y precaucion al momento de estacionar los vehiculos, y conservar
el ambiente natural de la zona, el suelo es de hormigén (piedra roja triturada) sobre
el suelo natural.

En uno de sus extremos y sus alrededores cuenta con areas verdes que estan
protegidas al igual que el estacionamiento por los muros y cercas que rodean la
propiedad.

El la entrada del estacionamiento se encuentra un bulevar con areas verdes, la
ubicacion de la entrada al estacionamiento es paralela al camino hacia Tupilapa.
Existe también una pequefia area de parqueo para bicicletas de 19.76 m2, ubicada
en el extremo noroeste del Rancho uno, con el fin de darle prioridad y seguridad a

los cliente de la zona.
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El Bar y Restaurante EL RANCHON tiene un gran potencial natural y un amplio
espacio que servira para realizar la construccion de un nuevo servicio turistico el
cual facilitara un mayor ingreso de turistas lo que lo convertira en un destino turistico

para el desarrollo del Municipio de Huehuete.

Se considera que para un mejor aprovechamiento de los recursos naturales que
posee el area es necesario construir el servicio de hospedaje de estilo rustico lo que
serviria en gran medida una mejor oferta turistica en el Municipio de Huehuete el
gue tendria los siguientes servicios:

Segun el diagnostico que se realizo en el Bar y Restaurante EL RANCHON vy la
necesidad de los propietarios por ofrecer un nuevo servicio, se tomo la iniciativa de
realizar la propuesta de construccién de un Hostal con el fin de satisfacer las
necesidades de sus clientes siendo este un producto turistico con gran demanda,
debido a que en la comunidad de Huehuete no existe la oferta de este tipo de
servicio.

El Hostal estara ubicada en la parte oeste del terreno, teniendo forma rectangular
con 40 mts de largo, 6 mts de ancho, y 3 mts de alto el cual se construira de
mamposteria confinada y madera rolliza; su estructura sera de blogue de concreto,
su techo de palmas y piso de ceramica, teniendo un corredor de 2 mts de ancho
protegido de barandas de madera rusticas de 1.2 mt de alto.

El Hostal constara con 6 habitaciones una habitacion Matrimonial de 6x4 con bafio
privado que tendrd: una cama matrimonial, una mesa de noche, una silla, un
abanico y un closet.

Dos habitaciones mdultiples de 4x4 con el nombre de habitacion juvenil con bafio
privado el que tendré&: tres literas, dos mesas de noche, dos sillas, un abanico y un
closet.

Tres habitaciones dobles de 4x4 con bafio privado que tendra: dos camas
unipersonales, dos mesas de noche, una silla, un abanico y un cléset

También tendra una sala estar de 7x4 donde el visitante podra sentirse como en su

propia casa el que constara con: un juego de sala, un abanico, un televisor para la
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distraccion y descanso del turista, el que estara decorado con estilo rustico y en la

misma area estara ubicada la recepcion para facilitar informacion al visitante.

El Hostal también tendra un cuarto de lava y plancha que servir4 para guardar los
blancos del servicio de habitacion y camas extras para ubicar a mayor cantidad de
clientes cuando lo amerite ya que las habitaciones tienen espacio suficiente para
dicho servicio.

En el Hostal EL RANCHON se podra sentir un ambiente natural debido a que su
infraestructura es meramente rustica para estar en armonia con la naturaleza.

4.14.1. Maquinaria y Equipos.

Tabla N° 5

Abanicos con patas

Abanico de pared (sala de estar)

Canastas grandes para blancos

Mueble para blancos

Lavandero sencillo de mortero

Lavalampazo de concreto

Puertas de playwood

o

Regaderas

Puertas doble funcion (barra)

Puerta para cocina

Puerta para bafnos

Estante pequefio

NP ok (N RNR RPN R |o

Ventanas pequefas

Ventanas normales 6

Manteles 64

Cubre manteles 64

Servilletas o pafios para meseros y | 84
servicio

Pafios para cristaleria y el servicio

Lamparas de 1x 40(hostal)

2
Espejos 8
9
2

Tanque Plastico para agua de 250
gal. Sobre torre de estructura metalica

Cerradura doble accibn + tres|8
bisagras de 3 Y2 x 3 % +heladera
niquelada de 4”

Cerradura sencilla 12

Fuente: Ordenamiento del Disefio de la estructura el Trabajo (equipo investigador).
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Maquina Cantidad
Refrigerador 1
Cedazo para harina 1
Rodillos 1
Tablas 3
Batidor para huevos 2
Cuchillos 6
Colador 2
Espatula ancha 2
Espatula estrecha 2
exprimidor de citricos 2
cucharas de madera 6
destapador de botellas 2
Saca corcho 2
Rallador 2
Guantes de tela 6
afilador de cuchillo 1
Sartenes 6
cucharas grandes 6
cucharas medianas 6
Tabla N° 6
utensilios atiles Cantidad
cuchillos para trinchar 6
Embudo 3
Tenazas 6
Molino para carne 1
Reloj de cocina 1
Percoladores 1
coladeras con rejillas 2
Tenedores 6
Baldes 6
Picheles 6

Fuente: Ordenamiento del Disefio de la estructura el Trabajo (equipo investigador).
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Tabla N° 7

Vasos Cantidad
Vaso high ball 12 onzas 200
Vaso para refresco o jugo 10 onzas |200
Vaso para refresco o jugo 8 onzas 200
Vaso para agua 8 onzas 200
Vaso con pie para agua o jugo 200
Vaso old fashion o rocas nacionales |200
Vaso old fashion o rocas alemanas | 200

Fuente: Ordenamiento del Disefio de la estructura del Trabajo (equipo investigador).

Tabla N° 8

Copas Cantidad
coctel grande 200
coctel chico 200
Agua 200
Batidos 100
copa licorera o cremera 100
coctel martinera 100

Fuente: Ordenamiento del Disefio de la estructura el Trabajo (equipo investigador).

Tabla N°9

Cubiertos Cantidad
tenedor para ensalada 200
tenedor para carne 200
tenedor para presentacion 200
cuchillo para ensalada 200
Cuchara para sopa 200
Cuchara cremera 200
Cuchara para postre 200

Fuente: Ordenamiento del Disefio de la estructura del Trabajo (equipo investigador).

Tabla N° 10

Vajilla cantidad
plato de presentacion de 30 cm 200
plato sopero de 20 cm 200
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plato trinchero de 25 cm 200
plato postre 20 cm 200
plato pan 15 cm 200

Fuente: Ordenamiento del Disefio de la estructura el Trabajo (equipo investigador).

Tabla N° 11

Manteleria

Cantidad

manteles restaurantes

64

Cubre Manteles

64

servilletas o pafios para mesero y el
servicio

Pafios para cristaleria y el servicio
Microondas

Licuadora

Cafetera

Tostadora

Equipo de Sonido

Computadora

Televisor

Calculadora

Engrapadora

84
28

NNRRRRRRR

Fuente: Ordenamiento del Disefio de la estructura el Trabajo (equipo investigador).

4.14.2. ORNAMENTACION:
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Para que el producto — servicio turistico presente mayor atractivo natural es
necesario que tenga suficientes espacios que estén destinados para areas verdes,
por los que para el disefio se distribuyo en diferentes puntos adecuados la
plantaciones de arboles naturales que sean representativos de la zona como
palmeras, tamarindo, capulin, entre otras especies de plantas con el fin de
ornamentar el establecimiento cubriendo un area de 636.93 m2.

4.14.3. LOGOTIPO: Como parte de la estrategia de la publicidad se disefio un logo
gue represente la infraestructura y caracteristicas particulares del nuevo producto —
servicio turistico con el fin de atraer mayor nimeros de turista a la zona y por ende

mayor fama al negocio de Don Segundo Cruz Calderén.

Los colores que presenta el logotipo van de acuerdo a las caracteristicas naturales
de la zona costera como el azul del cielo, la arena, palmera y la infraestructura
rustica de los ranchos y el Hostal , cabe mencionar que lo mas representativo en el
disefo es el pez ya que el pescado frito es parte de la especialidad de la casa.

El Lema hace énfasis a la dedicacion del establecimiento para ofrecer una mayor

satisfaccion de los clientes en un ambiente tranquilo y natural.

Logotipo.
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4.15. ESTRATEGIA DEL PRODUCTO — SERVICIO TURISTICO.

Antes de establecer un negocio es necesario asegurarse de que exista un segmento
de Mercado suficientemente extenso para el bien o servicio, como también es
preciso identificar las necesidades insatisfechas para después presentar el bien o el
servicio de atencion del cliente potencial que supone tiene una necesidad no
satisfecha.

El producto turistico es la parte principal para determinar la productividad turistica y

por ende la relacion para incrementar sus metas.
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El lanzamiento de un producto y su mantenimiento en el mercado turistico requiere
una considerable inversiébn en campafias publicitarias y de promocion, es importante
mencionar que los anuncios publicitarios vayan dirigidos al segmento de mercado
gue se desea capturar o captar con el fin de que incida en la psicologia del cliente.
ESTRATEGIAS:

Se elaboran una vez definidos Mision y Objetivos, proporcionando una estructura
para guiar el pensamiento y la accion, con el fin de que se logren los objetivos
planteados.

La estrategia es un plan de amplio alcance que consistente en ver cdmo se podria
alcanzar un estado futuro deseable, teniendo en cuenta los recursos disponibles de
la empresa, su entorno y las posibles actuaciones futuras de los competidores.

Para formular las estrategias es necesario identificar las oportunidades y amenazas
en el medio ambiente en el que se desarrollara el negocio, antes de inclinarse por
una decision se deben valorar también los puntos fuertes y las debilidades del
establecimiento con los recursos disponibles y alcances de estos.

4.15.1. MATRIZ FODA
FORTALEZAS

- Cuenta con capital propio.

- Tiene una extension territorial amplia.

- Ofrece servicios de alta calidad

- Posee una ubicacion estratégica.

- Esta constituido legalmente.

- Es un negocio de alto prestigio.

- Genera empleo a las personas de la comunidad.
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OPORTUNIDADES

- Ellugar es visitado por turistas nacionales y extranjeros.
- Desarrollarse como destino turistico con categoria.
- Ser reconocida a nivel Nacional e internacional.

- Desarrollo econémico del negocio.

DEBILIDADES

Su infraestructura no presenta las condiciones necesarias para su debido

funcionamiento.

No cuenta con personal capacitado.

No son beneficiados por las leyes de INTUR.

Cuentan con pocos recursos materiales para satisfacer una mayor demanda

en temporada alta.

AMENAZAS

- Lainfraestructura vial no permite el facil acceso al lugar.
- El negocio no cuenta con el servicio de agua potable y telefénico.
- La situacion econdmica del pais no permite el crecimiento de visitas turisticas.

- Peligros por fenédmenos naturales.

ANALISIS DE RESULTADOS DE LA MATRIZ.

Debido a la situacion que presenta dicho negocio consideramos que es un lugar con
mucho potencial ya que este negocio tiene una gran popularidad por su cocina
tradicional, variedades de precios en sus platillos, la ubicacion estratégica que tiene,
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la calurosa atencion que le brindan a sus clientes y la capacidad de atraer diferentes
segmentos de mercado.

Lo que nos motiva a buscar soluciones para evitar que este negocio decline
completamente y al mismo tiempo realizar propuestas de desarrollo turistico
aprovechando el potencial que posee.

Para lograr nuestros objetivos es necesario realizar estrategias de Marketing
Conocidas como Marketing Mix o Marketing en accion las que se basan en cuatro
variables controlables directamente en su totalidad por la empresa:

Para el servicio se usan las cuatro C

4.15.2. MARKETING MIX

CLIENTE: Los clientes los constituyen los turistas Nacionales y Extranjeros los
cuales requieren de un servicio de hospedaje, alimentos y bebidas estos servicios se
caracterizan por ser intangible que aunque no se pueda tocar, si puede generar un
gran nivel de satisfaccidén a los clientes o turistas ya que es importante tomar en
cuenta la eficacia, calidad y los beneficios que podria brindar dicho servicio

El Ranchén constara con el servicio de Hostal y Restaurante los que ofreceran un
variado menu especializado en Mariscos y con opciones de comida corriente, licores
nacionales y extranjeros, entre otros.

También ofrecera el servicio de hospedaje haciendo uso de cémodas habitaciones
gue tendrd todos los elementos necesarios para que el turista pueda sentirse
coémodamente y tenga la oportunidad de permanecer mas tiempo en el destino
aprovechando de muchas maneras el sitio natural en el que se encuentra, teniendo
la facilidad de brindar un area de parqueo facilitando asi la seguridad y el orden
vehicular dentro del negocio y satisfacer de esta forma las necesidades y deseos de

sus clientes.
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Esto nos indica que dichos servicios van acompafado de bienes tangibles los que

forman parte de la atencion especializada que se brindara a los clientes.

COSTOS: Para calcular los costos de los platillos Con respecto a ofertarse en el
Restaurante se determinaron cedulas de costo donde se detalla materia prima,
cantidad y costo considerando estos costos se han establecido los precios e venta
los cuales estaran equilibrados en produccién y utilidades, sin embargo es importante
mencionar que el Hostal y Restaurante el Ranchon ofrecerd precios de acuerdo a la
calidad de los servicios brindados, teniendo muy en cuenta que es el Unico negocio
en toda la zona que ofrecerd dos servicios con precios accesibles y servicios de
calidad de acuerdo al nivel adquisitivo de cada cliente y asi lograr el objetivo
deseado.

COMODIDAD: Para garantizar al turista o cliente una mayor comodidad el Hostal y
Restaurante el Ranchén estara ubicado en el Municipio de Jinotepe, comunidad de
Huehuete, propiamente en el costado este de la iglesia catdlica aproximadamente a
120mt de la costa del mar punto estratégico para ofrecer sus servicios siendo de
gran relevancia que es el Unico negocio en brindar producto diferenciado con
infraestructura rustica y con la atencion de un personal muy tradicional en una playa

de aguas limpias, ambiente tranquilo sin contaminacion.

COMUNICACION: Para captar al mercado objetivo y poder beneficiar a los
potenciales clientes es necesario utilizar herramientas de publicidad como los medios

masivos de comunicacion tanto escritos como radiales.

= Se anunciara en las radios estéreo sur ya que esta es la radio mas

escuchada por los caracenios.

= Spot publicitarios en el canal 48 ya que generara una mayor captacion de

turistas.

= Se incluird en la pagina de INTUR.
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4.16. CONTROL Y EVALUACION DE LA OPERATIVIDAD DE LOS SERVICIOS.
Para que el negocio turistico pueda operar adecuadamente es necesario realizar
estrategias de planificacibn una de las funciones basicas En toda compafiia,
pudiéndose considerar el punto de arranque del proceso administrativo.

La planeacion comprende seleccionar misiones y objetivos y las acciones para
alcanzarlos; se requiere tomar decisiones, es decir, seleccionar entre cursos de
accion alternativos; por tanto, los planes proporcionan un enfoque racional a

objetivos preseleccionados.

Para cumplir con los objetivos planteados en el Hostal y Restaurante el Ranchon es
necesario establecer algunas formas de control para el buen funcionamiento de los
establecimientos y asi evitar desviaciones en el plan establecido.

El control consiste en aquellas actividades que se llevan a cabo con el fin de forzar a
las acciones a que se desarrollen conforme a los planes preestablecidos.

El control involucra la participacién del resto de las herramientas de administracion y
debe ser llevado a cabo en conjunto con la planificacién, organizacién y direccion.

La funcién de control se ocupa de la medicion y correccion del desempenio, con el
fin de asegurar que se estén cumpliendo los objetivos y planes de la empresa; seria
por tanto algo asi como el seguimiento de la planificacion. El proceso basico de
control incluye 3 pasos:

Establecimiento de estandares: Los estdndares son criterios de desempefio,
existiendo los siguientes tipos:

Estandares fijos: Son mediciones no monetarias, como por ejemplo: La cantidad de
ingredientes empleados para la elaboracién de un plato de cocina.

Estandares de costos: Son medidas monetarias que asignan valores monetarios a

los costes de las operaciones. Ej.: Coste horario de la mano de obra, coste agua etc.

Estandares de capital: Provienen de la aplicacion de mediciones monetarias a
articulos fisicos, relacionandose mas con el capital invertido en la empresa que con

los costes de explotacion del negocio. Ej.: Renovar instalaciones de cocina.
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Estandares intangibles: No se expresan en mediciones fisicas 0 monetarias; Ej.: el

grado de satisfaccion del cliente por el servicio recibido.

Medicion del desempefio: Consiste en la medicion exacta de lo que se esta
realizando para poderlo comparar con los estandares y ver si se ajusta 0 no a éstos.
Asi se podra detectar las desviaciones que se producen, en caso de que no coincida
con lo planificado.

Correccion de las desviaciones: las desviaciones detectadas deberan ser
corregidas, bien sea elabordndose de nuevo los planes o modificando sus metas,

bien reasignando o aclarando las tareas a realizar.

Tipos de control
Segun el momento de su actuacion:

Control preventivo: Se realiza para evitar que ocurran sucesos no deseados. Ej:
control que realiza el equipo de mantenimiento para que todas las instalaciones

estén en perfectos estado.

Control permanente o actual: Consiste en ajustar el resultado que se esta
produciendo al objetivo o estdndar; esta relacionado con la supervisién diaria que
debe llevar a cabo. Ej: la gobernanta de un hotel.

Control a posteriori: Se lleva a cabo para comprobar si los resultados obtenidos por
la compafia coinciden con los deseados. Ej: encuesta de satisfaccion sobre el

servicio recibido.
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Segun su finalidad:

Control de exactitud o regularidad. Pretende que se cumplan las normas
preestablecidas, asi como que se actle en la forma disefiada. Ej: control interno de

inventarios, tesoreria.

Control de eficiencia: Tiende a un planteamiento global, integrado y dinamico de las
variables en la realizacion de un plan comun. Mide la productividad, rentabilidad.

Control presupuestario y no presupuestario:

Control presupuestario: consiste en un conjunto de planes, basado en previsiones en
términos monetarios; y tras la posterior medicion de las desviaciones entre los planes
y los resultados reales obtenidos, se aplicaran las oportunas medidas correctivas. Se
fundamenta en la elaboracién y ejecucién de un presupuesto, en el que se

determinan las variables que van a ser controladas. Ej: presupuestos de ventas.

Control no presupuestario: no se llevara a cabo de acuerdo con un presupuesto
elaborado, siendo las técnicas mas utilizadas la observacion directa llevada a cabo

por los superiores sobre sus subordinados, andlisis mediante ratios.

Presupuestos de capital, de explotacion y de tesoreria:

Presupuesto de capital: es un presupuesto a l/p en el que se recogen el plan de

inversiones y el plan de financiacién de éstas.

Presupuesto de explotacion: recoge la especificacion de los ingresos y gastos
previstos para el ciclo de explotacion, cuyas funciones principales son la de

aprovisionamiento, produccion.

Presupuesto de tesoreria: recoge la cuantificacion de las necesidades financieras a
c/p, tanto de los presupuestos operativos del ciclo de explotacién como de los flujos
de cobros y pagos que se pudieran derivar de los presupuestos de capital.

4.16.1. EL CONTROL DE GESTION EN LAS EMPRESAS TURISTICAS
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El cumplimiento de la planificacion a nivel global de la organizacién dependera de la
gestion diaria de ésta; de ahi la importancia, sobre todo en las empresas turisticas
(cuyo producto es un servicio que si resulta defectuoso no se puede reponer con otro

de fabrica) del control de gestion.

Gestion es la accion y efecto conducente al logro de un negocio; por tanto, el control
de gestion es un esfuerzo disciplinado para optimizar un plan a través de un analisis

permanente de las desviaciones y una adopcion de medidas correctoras dia a dia.

El control de gestion en la empresa esta integrado por un conjunto de procesos
(control presupuestario, contabilidad analitica...) que terminan por disefiar o

configurar un sistema de control a nivel global.

En las empresas turisticas, el control de gestion comprenderda una serie de
actuaciones enfocadas a la buena marcha del conjunto de la empresa, teniendo en
cuenta los aspectos comercial, técnico, financiero y econémico de ésta, pudiéndose

sefalar entre otros los siguientes controles:
-Controles de calidad en el servicio y de atencion al cliente, a través de
encuestas
-Controles técnicos de las instalaciones
-Controles de existencias y compras de economato, bodega...
-Controles respecto a la prevision de clientes
-Controles presupuestarios
-Andlisis de diversos ratios econdmico-financiero.

4.16.1. Diagrama de flujo:
SIMBOLOGIA ANSI.

O = D

Inicio de operacion Transporte Demora

Bar y Restaurante
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1. Bienvenida del mesero a los clientes y presentacion del menu.

2. Los clientes deciden lo que van a solicitar.

3. El mesero toma la orden.

? 4. Los clientes esperan su orden.
[ 5. El mesero lleva la orden al area de cocina.

6. El mesero sirve la orden.

7. El cliente pide la cuenta y paga.

8. EI mesero entrega el recibo y se despide del cliente.

5- CONCLUSIONES.
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Al concluir este trabajo investigativo y analizar la informacion recopilada se llego a las

siguientes conclusiones:

1-

El Bar y Restaurante EL RANCHON cuenta con un terreno legalizado, capital
propio, material y equipo en estado de deterioro y personal con experiencia

empirica.

Para que el negocio de Don Segundo Cruz ofrezca mejor servicio de calidad
fue necesario la propuesta de remodelacion del Restaurante y la construccion
de una barra a fin de satisfacer las necesidades de los clientes.

Se realizo el disefio de la infraestructura rustica de un Hostal con el fin de

brindar confort, seguridad y mayor permanencia en la zona.

Se disefid el logotipo y el lema del negocio con el fin de representar las
caracteristicas principales del establecimiento y de la zona costera.

6- RECOMENDACIONES.
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Con el fin de aprovechar el nuevo producto — servicio turistico facilitar su operacion y

cumplir con los objetivos planteados se hacen las siguientes recomendaciones:

1- Tomar en cuenta los materiales y equipos que se detallan en el documento

para facilitar la calidad de los servicios.

2- Utilizar los materiales de construccion propuestos en la remodelacién del
Restaurante para conservar el estilo rustico y asi atraer mayor niumero de

turistas.

3- Implementar en el disefio del Hostal materiales rusticos para que la
infraestructura tenga un ambiente eco turistico de acuerdo a las

caracteristicas de la zona.

4- Utilizar el logotipo propuesto para lograr un mayor reconocimiento en el

Mercado turistico y atraer mayor nimero de turistas a la zona.
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INGREDIENTES

CANTIDAD

PRECIOS EN C$

Arroz 100 gramos 1.70
Cebolla 1 cebolla mediana de 90 gramos 1.50
Zanahoria una zanahoria mediana 3.00
Aceite 6 onza de aceite de oliva 7.50
Platanos Caracefios Una unidad 2.50
Lechuga 2 hojas 2.00
Pepino 2 rodajas 1.00
Tomate manzano 2 rodajas 2.50
Limones 1 limén 1.20
Camarones jumbo 6 camarones 30.00
Ajo 4 dientes 2.00
Vino blanco 150 c.c 10.00
Salsa Inglesa 1 onza 2.00
Sal 1 cucharada de 25 gramos 0.10
Remolacha 2 rodajas 2.00
Costo directo 85.00
17.65% de gastos indirectos 15.00
50% de ganancia 50.00
Total 150
Anexo N°2 SOPA MARINERA
Ingredientes Cantidad Precio
Langosta Y de libra 22.50
Cangrejo 2 cangrejo pequefios 4.00
Camarones Y de libra 7.50
Cucaracha de Mar 3 cucaracha de Mar 7.50
Chanchito de Mar 3 Chanchito de Mar 7.50
Huevo de tortuga 3 huevos 9.92
Pescado 1 pescado de media libra 7.00
Leche % litro 4.50
Consomé de camarones % sobre 1.25
Ajo 2 dientes 1.00

z%njefa Garcia, Ke'yfa Garcia
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Cebolla

% cebolla pequefia

2.00

Tomate

1 Und

0.25

Ingredientes Cantidad CostosenC$
Pescado (pargo rojo) 1 pescado pequefio de ¥ libra 9.75
Sal Una cucharada de 25 gramos 0.10
Chiltoma 1Und 0.25
Mantequilla Y de barra 3.25
Sal 15 grs 0.10
Limén 1Und 0.83
Costo directo 79.35
17.65% de gastos indirectos 14.00
50% de ganancia 46.67
Total 140.00
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Harina

Ajo

Costazben C $

17.65% de gastos indirectos

iomA

Anexo N°3 PESCADO FRITO PEQUENO

Anexo N°4 PESCADO FRITO MEDIAN
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Aceite

Pepino

Lechuga

Platano

17.65% de gastos indirectos

90.00

Total

Anexo N°5 FAJITAS DE PESCADO

INGREDIENTES PRECIO
Cerveza 3.25
Sal 0.62
Empanizador 10.00
Apio 0.50

Tomate verde

5.58

Chile 0.10

Ajo 0.20

17.65% de gastos indirectos 8.00

Total

80.00

Anexo N°6 CEVICHE DE CAMARON

INGREDIENTES
PRECIO
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Chile

Chiltoma

Pimienta

Limoén

Costo directo

50% de ganancias

Anexo N°7 COCTEL DE CONCHAS NEGRAS
INGREDIENTES

PRECIO

Limoén 2.00

Cebolla 3.30
Pimienta 2.81

Culantro 0.50

Costo directo 39.78

50% de ganancias 23.40

Anexo N°8 LANGOSTA AL AJILLO

INGREDIENTES PRECIOS EN C$

Cebolla

Lechuga
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Tomate manzano

2.50

Langosta

Vino blanco

sal

Costo directo

50% de ganancia

Anexo N°9 LANGOSTA EN SALSA
INGREDIENTES

PRECIOS EN C$

Cebolla 1.50

Aceite 8.00
Lechuga 2.49
2.50

Tomate manzano

Langosta 21.50

Mantequilla 3.25

sal 0.10

Pasta de tomate 3.00

17.65% de gastos indirectos 10.00

Total 100.00
Anexo N°10 LANGOSTA EMPANIZADA
INGREDIENTES PRECIOS EN C$

Cebolla

Aceite

Lechuga

Tomate manzano
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Langosta

Empanizador

Sal

Palillos

Costo directo

50% de ganancia

Anexo N°11 1/2 POLLO EN SALSA

Cebolla

Aceite

Lechuga

Tomate manzano

Pollo

Consomé de pollo

Sal

Mostaza

Pasta de tomate

Costo directo
50% de ganancia

Anexo N°12 BISTECK

%gefa ‘Q’aniaa. K,ﬁ:yfa ‘Q’ara'a

2.49

8.00

3.75

11.17

2.55

0.10

0.25

3.00

51.00

30.00

INGREDIENTES _ PRECIOS EN C$

2.40
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Ingredientes Costosen C $

Sal

Cebolla

Ajo

Tomate manzano

Remolacha

Aceite

Pasta de tomate

Costo directo

50% de ganancia 30.00

Anexo N°13 TOSTONES CON QUESO
INGREDIENTES PRECIO

Costo directo

50% de ganancia

Total

Anexo N°14 PAPAS FRITAS

INGREDIENTES PRECIO

Sobres de salsade tomate

Aceite
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Mayonesa Y. onza 0.94
Costo directo 11.31
17.65 %de gastos indirectos 1.99
50% de ganancia 6.65
Total 20.00

Anexo N°15 ATUN CON GALLETAS

INGREDIENTES CANTIDAD PRECIO

Atln 4 onza 5.69
Cebolla % cebolla pequefia 2.00
Mayonesa 1 cucharada 1.00
galleta 1 sobre 2.00
Sal 1 pizca 0.62
Costo directo 11.31
17.65 %de gastos indirectos 2.00
50% de ganancia 6.65
Total 20.00

Anexo N°16  NARANJA

INGREDIENTES CANTIDAD PRECIO
Naranjas 3und 3.00
Azlcar 2 onz 1.03
Tang de naranja Y de sobre 1.50
Costo directo 5.53
15%de gastos indirectos 0.97
50% de ganancia 3.25
Total 10.00

Anexo N°17 TE HELADO

INGREDIENTES CANTIDAD PRECIO
Te helado limén 12 onz. 5.00
Azlcar 2 onz 1.08
Costo directo 6.8
17.65 %de gastos indirectos 12
50% de ganancia 4.00
Total 12.00

Anexo N°18 CACAO
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INGREDIENTES CANTIDAD PRECIO
Cacao 2onz 2.02
Azlcar 2 onz 1.03
Leche Y4 de litro 1.75
Clavo de olor % bolsita 0.50
Arroz 4 onz 1.00
canela % bolsita 0.50
Costo directo 6.8
17.65 %de gastos indirectos 15
50% de ganancia 5.00
Total 15.00
Anexo N°19 PESCADO ASADO
INGREDIENTES CANTIDAD PRECIO
Pescado 1% libras 37.50
Mostaza 2 cucharadas. 2.00
Salsa Inglesa 2cucharadas. 2.00
Sal Al gusto 0.62
Ajo 4 dientes 0.50.
Pimienta Al gusto 0.50
Tomate 6 5.00
Chiltoma 6 5.00
Cebolla Grande 1 Libra 9.00
Salsa de Tomate 4 onz. 3.00
Aceite 1 Litro 30.00
TOTAL 165.6
15% Gastos Indirectos 24.84
50% Ganancias 82.8
TOTAL 273.24
PESCADO FRITO
INGREDIENTES CANTIDAD PRECIO
Pescado 1% Libra 37.50
Cebolla % Libra 4.50
Chiltoma Mediana 4 6.00
Ajo 1 diente 0.50
Sal Al punto 0.25
TOTAL 48.75
17.65% Ingresos Indirectos 7.31
50% Ganancias 24.37
PRECIO TOTAL 80.43
Anexo N°20 PARGO ROJO FAMILIAR
INGREDIENTES CANTIDAD PRECIO
Pescado 4 Libras 100
Mostaza 3 onza 5.00

t;%njefa Garcia, Ke]fa Garcia
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Salsa Inglesa 4onza 8.00
Sal Al gusto 0.51
Ajo 4 dientes 2.50
Pimienta Al gusto 1.00
Naranja Agria 2 4.00
Tomate 6 5.00
Chiltoma 6 5.00
Cebolla Grande 1 Libra 9.00
Salsa Tomate 4 onza. 3.00
Aceite 1 Litro 30.00
Arroz 100gr 1.75
Platanos 2und grandes 5.00
Limén 2und 2.40
TOTAL 182.16
17.65 % Gastos Indirectos 27.00
50% Ganancias 91.08
TOTAL 273.24
Anexo N°21 PESCADO AL VAPOR
INGREDIENTES CANTIDAD PRECIO
Arroz 100 gr 1.75
Pescado 1% Libra 37.50
Cebolla Y% Libra 4.50
Chiltoma Mediana 4 6.00
Zanahoria 1 Chiquita 1.00
Limon 1und 1.20
Chayote 3 rebanadas 0.50
Papas 3 rebanadas 0.43
Ajo 2 diente 0.50
Sal Al punto 0.25
TOTAL 53.63
17.65% Ingresos Indirectos 8.00
50% Ganancias 26.8
PRECIO TOTAL 80.43
Anexo N°22 % POLLO ASADO
INGREDIENTES CANTIDAD PRECIO
Pollo Y% Pollo 47.50
Mostaza 2 onz. 3.00
Salsa Inglesa 3 onz. 5.00
Ajo 3 dientes 0.75
Curry Al gustos 1.33
Consomé de pollo 1 sobre 2.00

tznjefa Garcia, {,eyfa Garcia

307




gsftmea de neyocz'oo" turisticos

Naranja Agria

Achiote

17.65% Gastos Indirectos

TOTAL

Anexo N°23  1/4 POLLO ASADO

INGREDIENTES PRECIO
Mostaza

Ajo

Naranja Agria

Consomé

Achiote

17.65% Gasto Indirectos

TOTAL

AnexoN°24 % POLLO FRITO
|
NGREDIENTES

PRECIO

Tomate

Chiltoma

Mostaza

Curry

Sal

17.65% Gastos Indirectos
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TOTAL

Anexo N° 25 Y% POLLO FRITO
INGREDIENTES PRECIO

Tomate

Chiltoma

Mostaza

Curry

Sal

17.65% Gastos Indirectos

TOTAL
Anexo N° 26 CARNE ASADA CORRIENTE

INGREDIENTES PRECIO

Salsa Inglesa

Naranja Agria

Cebolla

50% Ganancias
TOTAL

Anexo N°27 : Plano de Catastro
(Fuente Alcaldia de Jinotepe).
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Anexo N°28
UNAN- MANAGUA CUR- CARAZO
CUESTIONARIO PARA TURISTAS EXTRANJEROS
DATOS GENERALES
A. EDAD

B.- Lugar de origen
DATOS ESPECIFICOS

1.- ¢ Cuantas veces ha visitado Nicaragua?

1vez 2 Veces varias veces
2.- ¢, Qué tipo de alojamiento utilizo?

Hoteles Casa de huéspedes
Casa de familiares o amistades

Pensiones Hostales

4.- ; Cuantas noche permanecio en el lugar?

5:-¢ Cuantas personas viajaban con usted?

6.- El viaje fue organizado por:
Agencia de viajes

Cuenta propia

7.- ¢Cuanto ha gastado en promedio en su estadia en Nicaragua por
dia:

8.- ¢cuales de estos sitios turisticos preferiria visitar:

Playas Fincas turisticas

Rios Reservas privadas__
ASPECTOS GENERALES DE LA OFERTA

1.- Conoce el departamento de Carazo

Si No

2.- Alguna vez a visitado las playas del departamento de Carazo

Si No

3.- Cuales de estos balnearios ha visitado:

La Boquita La Maquina
Casares El platanal
Huehuete
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4.- Si usted viajara a las playas de carazo que servicios le gustaria encontrar en el

trayecto de la carretera
Bar y restaurante Minimarket

Restaurante Centros recreativos

Fincas turisticas Otros

5.- Si visitara un restaurante que platillos les gustaria que ofreciera:
Mariscos Corriente Comida tradicional
6.- Que tipo de menu le gustaria que ofreciera el restaurante:

Menu fijo Menu de
Menu a la carta pension
Menu gastronémico__ Menu del dia

7.- Como le gustaria que fuera la infraestructura del restaurante

Ranchon tradicional o rustico Moderno Otro

8.-Que otros servicios le gustaria que ofreciera el restaurante
Salon de baile Souvernirs

Piscina Chorros de agua

Juegos infantiles Todas las anteriores

9.- Si el restaurante estuviera ubicado frente al mar que servicios utilizaria:
Alquiler de Dbicicletas__ Paseos en lanchas Demostraciones de
pesca

10.- Le gustaria hospedarse en un hostal cerca del mar

Si No

11.- En que temporada le gustaria hospedarse

Inicio de afio Dias feriados

Semana Santa Finales de afio

12.- Que servicios adicionales les gustaria que ofreciera el hostal

Parqueo Restaurante Pista de baile

13.- Le gustaria visitar una finca turistica

Si No

Si su respuesta es positiva continué

14.- Cuales de los siguientes servicios le gustaria que ofreciera una finca turistica:
Balnearios

Senderos
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Camping
Parrilladas dominicales
Hospedaje GRACIAS POR SU TIEMPO E INFORMACION!
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Anexo N°29 ENTREVISTA.

El dia 28 de Agosto del 2007 se realizé una entrevista con Don Manuel Cruz quien
es uno de los propietarios del Bar y Restaurante EL RANCHON.

Se hicieron las siguientes preguntas:

¢,Cudl es el tipo de negocio que tiene usted?

¢,Cudl es el propdsito de su negocio?

¢,Cudl es la frase 0 mensaje clave que mejor describe su negocio?

¢, Por qué raz6n comenzo su negocio?

Describa detalladamente los productos o servicios que ofrece.

¢,Puede describir los beneficios Gnicos de su producto servicio que ofrece?

N o gk~ wDd R

Tiene informacion escrita, folletos, diagramas, fotos, comunicados de prensay

otra documentacion sobre su producto o servicio.

©

¢,Cudles son las aplicaciones de sus productos o servicio?

9. ¢Cudles fueron las razones que llevaron a desarrollar su producto o servicio?

10.¢Es su producto o servicio utilizado en conexién con otros productos o
servicios?

11.Enumere las objeciones mas comunes presentadas para comprar su producto
inmediato.

12.¢; En qué momento estard disponible su producto o servicio para la venta?

13.¢ Cual es el mercado objeto?

14.¢Cual es la competencia actual?

15.¢;Como se diferencia su producto o servicio de su competencia?

16.¢,Como se diferencia en precio?

17.¢ Hace usted ofertas especiales?

18.¢ Cuales son los planes de publicidad y promocion?

19.¢Como financiara el crecimiento de su actividad?

20.¢Tiene su equipo que le ayuda a lograr sus objetivos?

Anexo N°29 ALOJAMIENTOS TURISTICOS 1 ESTRELLA

Areas Principales
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Entrada:
Recepcidn con sala de estar y servicio telefonico
Pasillos: Anchura min. 1.20m, con iluminacién apropiada.
Habitaciones:
* Habitacion Sencilla: Dimension minima de 9 m2. Dispondra de cama individual
* Habitacion Doble  : Dimension minima de 10 m2. Dispondra de cama matrimonial
0 dos camas individuales
* Piso de ladrillo.
* Paredes:
* Cielo Raso:
* Cortinas
* Mesa pequeiia
* Una silla por huésped
* Abanico
* Television a colores (opcional)
* Espejo
* 25 % con cuarto de bafo privado
* 75 % con cuarto de bafio compartido
* Cuarto de bafio:
- Area minima: 2.50m2.
- Las paredes deberan estar revestidas con algun tipo de material
- Impermeable (azulejos) hasta una altura minima de 1.20m del piso.
- Ducha, inodoro y lavamanos
- Un juego de toallas para cada huésped.
- Toallas, Jabén, papel higiénico y basurero.
Restaurante: Prestara servicio de cafeteria y/o desayuno.
Estacionamiento: con algunas plazas de parqueo
Piscina: (optional)
Facilidades Principales
* Aceptacion de tarjetas de crédito

* Servicio telefénico
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* Servicio de lavado y planchado
Medidas de Seguridad
* Interruptores de luz en la entrada de la habitacion, en los tomacorriente instalados
se
Especificara el voltaje de la energia eléctrica
* Facilidad para la evacuacion.
* Sistema de extincidén contra incendios (1 extinguidor por piso o pasillo)
* Botiquin y equipo para primeros auxilios
Personal
* Capacitado
* Tener certificado médico extendido por el Ministerio de Salud

Anexo N°30 REQUISITOS PARA EMPRESAS DE HOSPEDAJE

1- Carta de Solicitud para Operar, dirigida al Sr. Presidente del INTUR, Arqg. Mario
Salinas Pasos

2- Clasificacion y Calificacion previa. (Inspeccion)

3- Fotocopia de Escritura de Constitucion de la Sociedad (Si el propietario es
Persona juridica)

4- Informacion General del Propietario o los socios de la Empresa

Nombre y Apellidos Estado Civil

Direccién Nacionalidad

Profesion Teléfono

Copia de la Cédula de Identidad Copia de la Cédula de Residente o del
(Nicaraguense) Pasaporte (Extranjero)

5- Fotocopia de Escritura de propiedad o contrato de arriendo en escritura publica
del local donde estara ubicada.

6- Fotocopia del nombramiento del representante legal de la empresa (Si el
propietario es persona juridica)

7- Fotocopia del Registro Unico de Contribuyente (RUC)
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8- Fotocopia de la Licencia Sanitaria

9- Fotocopia de la Matricula de Alcaldia Municipal

Nota:

a) Renovar anualmente su Licencia de INTUR

b) Notificar por escrito al Departamento de Registro y Calidad Turisticas, el Cambio

de domicilio, cambio de Propietario o Gerente y Cierre de Operaciones.

Anexo N°31 REQUISITOS PARA EMPRESAS DE ALIMENTOS Y BEBIDAS

1- Carta de solicitud para operar, dirigida al Presidente del INTUR, Arg. Mario
Salinas Pasos

2- Clasificacion y Calificacion previa. (Inspeccion)

3- Fotocopia de Escritura de Constitucion de la Sociedad (Si el propietario es
Persona juridica)

4- Informacion General del propietario 6 los Socios de la Empresa

Nombre y Apellidos Estado Civil

Direccién Nacionalidad

Profesion Teléfono

Copia de la Cédula de Identidad Copia de la Cédula de Residente o del
(Nicaraguense) Pasaporte (Extranjero)

5- Fotocopia de Escritura de Propiedad o contrato de arriendo en Escritura Publica
del local donde estara ubicada

6- Fotocopia del nombramiento del representante legal de la empresa (Si el
propietario es persona juridica)

7- Fotocopia del Registro Unico de Contribuyente (RUC)

8- Fotocopia de la Licencia Sanitaria

9- Fotocopia de la Matricula de Alcaldia Municipal

Nota:

a) Renovar anualmente su Licencia de INTUR

b) Notificar por escrito al Departamento de Registro y Calidad Turisticas, el

Cambio de domicilio, cambio de Propietario o Gerente y Cierre de Operaciones.
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Foto N° 5 Foto N° 6

Parte interior de Rancho Grande.

Tomada por: Angela Garcia.

Foto N° 7 Foto N° 8

frontal Rancho pequefio
Parte Interior Rancho Pequefio

Tomada por: Angela Garcia. Tomada por: Angela Garcia.
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Foto N° 9 Foto N° 10

Parte
Trasera del Rancho Grande. Parte Frontal del Rancho Grande
Tomada por: Angela Garcia. Tomada por: Angela Garcia
Foto N° 11 Foto N° 12
. - - o : LW - '. J"
. ot
Entrada Principal del Negocio. Entrada a la Cocina.

Tomada por: Angela Garcia. Tomada por: Angela Garcia.
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Foto N° 13 Foto N° 14

= |

Vista Trasera de la Cocina y Servicios Sanitarios.

Tomada por: Angela Garcia.

Foto N° 15 Foto N° 16

Propietarios del Negocio.

Tomada por: Angela Garcia.
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1- INTRODUCCION

La presente evaluacion es de caracter importante para el contexto financiero de este
negocio porque la informacion que se obtenga de los costos en que incurra el disefio
de un hostal y la reconstruccion del restaurante EI Ranchdn se logrando la toma de
decisiones efectiva. Tomando en cuenta la evaluacion del desempefio y mediante
este estudio determinar los ingresos operativos que genere el proyecto ya objetivo
es incrementar las utilidades del propietario.

Para presentar la informacién financiera de esta operacion sera necesario elaborar
los estados presupuestados de los ingresos que generara la inversion en un periodo
de 3 afios (2008 — 2009 -2010). Para los dos ultimos afios porque se considera que

la carretera estara en excelentes condiciones con un incremento del 500%.

Cabe mencionar que toda actividad financiera debe incluir la obtencién de recursos
por parte de los propietarios y el suministro a estos de un rendimiento sobre su
inversion. La elaboracién de los flujos de efectivo son de suma importancia porque
mediante el se representaran los cambios durante el periodo de caja y sus

equivalentes.
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2. JUSTIFICACION

En este Seminario de Graduacion pretendemos realizar una planificacion financiera
en el negocio de Don Segundo Cruz, ubicado en Huehuete jurisdiccion de Jinotepe,
el cual consiste en un restaurante que por razon de que la carretera que une a este
con todo el Departamento de Carazo, se encuentra en mal estado, lo que ha
provocado baja en la demanda de los servicios ofrecidos por dicho comercio.

El estudio financiero que realizaremos esta enfocado a proyectar el potencial que
tendria el negocio una vez que la carretera se encuentre reconstruida. Los
propietarios afirman que cuando la carretera se encontraba en buen estado la
demanda de los servicios era satisfactoria, por lo tanto el restaurante era rentable.
Hoy en dia se encuentra en mal estado de infraestructura y de operacién comercial

producto de lo antes mencionado.

Situandonos con visidn de proyectista crearemos un nuevo servicio turistico
Que consiste en el disefio y construccion de un hostal y ademas mejorar y ampliar

las instalaciones del restaurante.

Elaboraremos plan de inversion con el fin de mostrar los costos de la puesta en
marcha del proyecto con vision futura de que esta sea una realidad.



gffzmes de negocios turisticos

3- OBJETIVO GENERAL
Elaborar la planificacién financiera de un plan de negocio en la playa de Huehuete

gue comprende el disefio del nuevo servicio de hostal y la reconstruccién del
restaurante El Ranchén de don Segundo Cruz.

3.1- OBJETIVOS ESPECIFICOS

1 -Determinar un plan de ventas fisico y monetario para los servicios de hostal y
restaurante ofertados en la playa de Huehuete.

2 -Realizar un plan de gastos operativos y financieros que comprenda este

negocio.

3 -Preparar un plan de compras donde se reflejen los insumos a utilizar durante la

operacion.

4 -Crear flujos de efectivos de las actividades operacionales que presenten tipos de
entradas de caja y pagos brutos de efectivo.

5 -Elaborar los estados financieros proyectados del negocio con carretera

6 -Aplicar las razones financieras a los célculos operacionales efectuados durante

la ejecucién del proyecto.
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Sigue documento en Excel

5- CONCLUSIONES

Determinamos un plan de ventas fisico y monetario para los servicios ofertados en el
Ranchon de Don Segundo Cruz en los cuales se arrojaron datos confiables para los
afos 2009 y 2010 debido a que se espera en ese periodo la carretera esta

finalizada.

Se realiz6 el plan de gastos operativos que tendra el negocio al iniciar sus

operaciones.

Se preparé un plan de compras donde se reflejan los productos e insumos que

abastecen al negocio para brindar sus servicios eficientemente.

Se crearon los flujos de efectivo donde se presentan las actividades financieras.

Se elabor6 estado financiero proyectado al afio 2010 con carretera.

Aplicamos razones financieras a los calculos efectuados durante la realizacion del

proyecto.
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	4.7 Marco Legal        132-133
	Playa: Terreno llano cubierto de arena a la orilla del mar, lago o rio.
	Menú a la carta: Es la oferta con mayores alternativas de elección, su estructura  en grupos en los que se  clasifican los distintos platos con su correspondiente precio permite al cliente solicitar en base a sus preferencias y disponibilidades.
	Menú gastronómico: Son los menús que se especializan en ofrecer la comida tradicional de cada lugar o región.
	Menú de pensión: Se utiliza en los establecimientos hoteleros y consiste en realizar un descuento sobre el precio habitual al cliente que se acoge a los benéficos de la pensión alimenticia, es poco variado y los constituyen platos de bajo costo.
	Menú del día: El establecimiento fija los componentes del menú para cada día de la semana.
	Ranchón: Cuarto o conjunto de cuartos construidos con material rustico, con techos de paja o similares y cuyas paredes son de ladrillo, bloque, piedra cantera o madera.
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