
CASO REAL ·  DIAGNÓSTICO ESTRUCTURAL

+42,7% sin incremento
de precios en carta.

Chiringuito de costa · Levante español
Diagnóstico estructural e intervención sobre oferta y operativa.
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EL CONTEXTO — UN NEGOCIO QUE YA FUNCIONABA

Un chiringuito que no necesitaba reinventarse. Había clientes, movimiento y facturación. Pero todo estaba sostenido con esfuerzo, 
con una oferta desordenada y una cocina que intentaba gustar a todo el mundo sin terminar de responder a cómo consume 
realmente su cliente.

EL LOCAL

Chiringuito de costa. Cocina pequeña, ritmo 
continuo, alta presión de servicio. Consumo 
ligado al entorno: beber, compartir, estar.

LA OFERTA

Carta larga, mezcla de conceptos sin 
coherencia.

EL SÍNTOMA

Operativa lenta, exceso de stock, mermas 
altas, complejidad en cocina, peor 
ejecución. El negocio funcionaba, pero con 
más esfuerzo del necesario.

El negocio funcionaba. El problema no era la facturación, era el coste de sostenerla.
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EL DATO DE PARTIDA — SOBRE QUÉ SE SOSTIENE

NIVEL DE INFORMACIÓN DISPONIBLE AL ENTRAR Registros parciales. Sistema TPV del grupo en funcionamiento, con ventas 
registradas pero sin mix de ventas explotado. Sin escandallo utilizable.

QUÉ SE OBSERVÓ Observación en servicio real, en franjas de mediodía y noche. No reunión fuera de 
horario.

QUÉ SE RECONSTRUYÓ POR NO EXISTIR Recuento de tickets y escandallo de los platos más vendidos. Ambos se marcan como 
reconstruidos, no como dato del negocio.

No se afirma nada que no se pueda comprobar. Lo que no había, se reconstruyó y se dice.
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EL DIAGNÓSTICO — QUÉ ESTABA PASANDO REALMENTE

CONTRADICCIÓN ABIERTA · OFERTA ↔ MODELO DE 
NEGOCIO

La carta no respondía al contexto

Un chiringuito no es un restaurante convencional. 
La gente no va a experimentar ni a complicarse. Va 
a consumir de forma natural. La carta estaba 
diseñada como si ese contexto no existiera.

CONTRADICCIÓN ABIERTA · OFERTA ↔ CAPACIDAD 
INSTALADA

Platos que no encajaban con la 
cocina

Se habían incorporado elaboraciones que no 
correspondían a la capacidad real de la instalación. 
Ralentizaban la salida y generaban cuellos de 
botella en momentos de máxima presión.

TENSIÓN · POSICIONAMIENTO ↔ OFERTA

Identidad difusa

La mezcla de conceptos sin coherencia hacía que el 
cliente no supiera bien qué tipo de sitio era. Sin 
identidad clara, la percepción de valor se diluye 
aunque la calidad del producto sea buena.

CONTRADICCIÓN ABIERTA · SEGMENTO 
DECLARADO ↔ SEGMENTO REAL

El error de interpretación del cliente 
extranjero

Se asumía que el turista quería variedad y 
exotismo. La realidad era la contraria: busca 
claridad, rapidez, sabor reconocible y sensación de 
autenticidad.

MÉTODO ROCAMORA

Cada hallazgo se clasifica como 
Alineado, Tensión o Contradicción 
abierta.

La contradicción más costosa marca 
por dónde se interviene.

Contradicción más costosa: la oferta estaba diseñada para un cliente que el local no atrae, y ejecutada en una cocina que no puede 
sostenerla.
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LA RESISTENCIA — EL DIAGNÓSTICO NO FALLA POR TÉCNICO

Cuando se ajusta el modelo de verdad, aparece resistencia. No porque no funcione, sino porque rompe inercias que llevaban años sosteniendo el 
negocio. La carta era suya. Reducirla se sentía como perder.

"Voy a perder clientes"

La percepción de que menos platos significa menos opciones y por 
tanto menos ventas. La realidad es la inversa: una carta más clara 
convierte mejor.

"El turista quiere variedad"

Creencia arraigada de que el cliente extranjero necesita una oferta 
amplia. En la práctica, la variedad sin coherencia genera confusión, 
no satisfacción.

"Esto siempre ha funcionado así"

Las inercias operativas son las más difíciles de mover. Lo que ha 
funcionado "más o menos" se percibe como estable, aunque tenga un 
coste operativo real.

"Es mi carta, la conozco"

La carta era parte de la identidad del negocio tal como el propietario 
lo concebía. Modificarla implicaba reconocer que podía mejorarse, y 
eso no es fácil.

Un diagnóstico que el dueño no acepta no vale nada. Acompañar la decisión es parte del trabajo.
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LA INTERVENCIÓN — QUÉ SE TOCÓ Y EN QUÉ ORDEN

CRITERIOS DEL REDISEÑO

• Carta limpia, reconocible y coherente con el entorno

• Propuesta rápida de ejecutar en cocina pequeña

• Favorece la velocidad de servicio y la rotación

• Elimina ingredientes de baja calidad

• Tapeo, pepitos, platos icónicos, buenos postres y cócteles

SECUENCIA DE INTERVENCIÓN

1 Carta primero

Fija qué tiene que poder hacer la cocina. Rediseñar la operativa antes 
obligaría a rehacerla para platos que van a desaparecer.

2 Operativa después

Con la oferta cerrada, se ajustan flujos, compras y tiempos de salida a lo 
que esa carta exige de verdad, no a lo que exigía la anterior.

3 Percepción y vajilla al final

Lo visible se toca cuando lo de detrás ya lo sostiene. Cambiar la 
percepción antes habría prometido algo que la cocina todavía no podía 
cumplir.

Una carta no se diseña para tener de todo. Se diseña para construir una lógica operativa y comercial coherente.
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EL RESULTADO — QUÉ SE MIDIÓ Y QUÉ SE OBSERVÓ

Variación de ventas frente al periodo comparable (%)

Local intervenido +42,7%

Media de otros establecimientos
del mismo grupo, sin intervención

equivalente
+11,6%

0% 10% 20% 30% 40% 50%

Diferencial atribuible a la intervención

~31 puntos sobre la tendencia del grupo

Comparativa

Mismo grupo, misma zona, mismo día, mismo perfil de 
cliente

Fuente

Sistema TPV del grupo

OBSERVADO EN SERVICIO, NO MEDIDO.

Comparativa de un día homologable (sábado equivalente de junio 2024 y junio 2025). No es una serie anual. Se publica la limitación porque una cifra sin su contexto no es un dato, es un 
argumento.

↑  Mayor rapidez de servicio

Menos elaboraciones complejas, 
salida más fluida, menos esperas.

↑  Mejora de márgenes

Menos stock, menos mermas, 
ingredientes mejor aprovechados.

↓  Menor complejidad 
operativa

Cocina más ordenada, menos estrés 
en el equipo durante el servicio.

↑  Identidad reconocible

El cliente sabe dónde está. Un 
chiringuito, no un local que intenta 
ser muchas cosas.
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LO QUE ESTE CASO ENSEÑA

1 El problema no estaba en la carta. Estaba en que la oferta contradecía a la vez al cliente real y a la 
capacidad de la cocina. La carta era el síntoma.

2 La resistencia del propietario es parte del diagnóstico, no un obstáculo para él.

3 Sin referencia de comparación, cualquier mejora se atribuye a la temporada. Con ella se puede medir qué 
parte es de la intervención.
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¿TU NEGOCIO ES COHERENTE
O ES UNA SUMA DE DECISIONES
QUE NUNCA SE HABLARON ENTRE ELLAS?

Analizo si tu oferta responde a cómo consume realmente tu cliente y a lo que tu 
operativa puede sostener.

Diagnóstico Estructural · desde 1.200€ — Solicita tu diagnóstico

JIWA BIRU CONSULTORA

Método Rocamora · Diagnóstico estructural con datos verificables.
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