FONDO DE PROMOCION TURISTICA

COL@MBIA

Operacion
de restaurantes
en Colombia

Cuarta Ediciéon

Tema Pagina
Indice 1
Relacién de cuadros 2
Introduccion 3
Objetivo del Estudio 4
Presentacion 5
Glosario 6
Caracteristicas de los Restaurantes del Estudio 8
Estado de Resultados 11
Estado de Resultados Condensado — Regiones 12
Estado de Resultados Condensado — Ventas 14
Estado de Resultados Condensado — Tamaho 16
Andlisis del Estado de Resultados — Regiones 18
Anélisis del Estado de Resultados — Ventas 21
Analisis del Estado de Resultados — Tamario 23
Clasificacion de los Costos 25
Caracteristicas Operacionales y Administrativas 27
Criterios para la Elaboracion del Presupuesto 31
Anexo No. 1 — Estado de Resultados Detallado — Regiones 34
Anexo No. 2 — Estado de Resultados Detallado - Ventas 35
Anexo No. 3 — Estado de Resultados Detallado — Tamafio 36

Operacién
derestaurantes | 0|
en Colombia



@ocod Iés

ASOCIACION COLOMBIANA
DE LA INDUSTRIA GASTRONOMICA

RELACION DE CUADROS
Cuadro

Cuadro No.
Cuadro No.
Cuadro No.
Cuadro No.
Cuadro No.
Cuadro No.
Cuadro No.
Cuadro No.
Cuadro No.
Cuadro No.
Cuadro No.
Cuadro No.
Cuadro No.
Cuadro No.
Cuadro No.
Cuadro No.
Cuadro No.
Cuadro No.
Cuadro No.
Cuadro No.
Cuadro No.
Cuadro No.
Cuadro No.
Cuadro No.
Cuadro No.
Cuadro No.
Cuadro No.
Cuadro No.
Cuadro No.
Cuadro No.
Cuadro No.
Cuadro No.
Cuadro No.
Cuadro No.
Cuadro No.
Cuadro No.
Cuadro No.
Cuadro No.

Distribucién — Regién

Distribucién — Ventas

Distribucién en valores - Regién y Ventas
Distribucién porcentual - Regién y Ventas
Distribucién — Tamaho

Distribucién en valores - Regién y Tamano
Distribucién porcentual — Regién Tamafio
Distribucién en valores- Ventas y Tamaio
Distribucién porcentual - Ventas y Tamano
Estado de resultados condensado - Regidn
Indlice costo de venta — Regién

Indice de productividad — Regién

Indice de gastos de operacién — Regién
Estado de resultados condensado - Ventas
Indice de costo de ventas — Ventas

Indice de productividad — Ventas

Indlice de gastos de operacién — Ventas
Estado de resultados condensado - Tama#io
Indlice de costo de ventas — Tamafio

Indlice de productividad — Tamafio

Indice de gastos de operacién - Tamaro
Comportamiento de las ventas - Regién
Comportamiento costo de venta - Regién
Comportamiento de la ndmina - Region
Comportamiento gastos de operacion - Region
Comportamiento de los cargos fijos - Regidn
Comportamiento de las ventas - Ventas
Comportamiento costo de venta - Ventas
Comportamiento de la nébmina - Ventas
Comportamiento gastos de operacion - Ventas
Comportamiento de los cargos fijos - Ventas
Comportamiento de las ventas - Tama#fo
Comportamiento costo de venta - Tamafio
Comportamiento de la ndmina - Tamano
Comportamiento gastos de operacion - Tamano
Comportamiento de los cargos fijos - Tamafo
Estado de resultados promedio

Punto de equilibrio

O 0 N O L1 AN W N —

W Ww W Ww w Ww w W wN N NDNNDNDNNDNNDN=S = = = =S 2 = = = =
CON O UL N WN—=OLOVWLONOIOOTUNWN=OOLVWLLNO U AN WN—=O

02 | de restaurantes
en Colombia




Introduccion

e presenta por cuarta vez el resultado de una
encuesta para elaborar el documento denominado
Operaciéon de Restaurantes en Colombia, en
donde se recogen los principales indicadores
operacionales y financieros de la industria
gastronémica, y por primera vez se incorporan
caracteristicas operacionales y administrativas
relacionadas con la actividad de los restaurantes.
La importancia de los esfuerzos que se han realizado
anteriormente, se nota al observar que muchos restaurantes,
especialmente los ubicados en las grandes ciudades del pais
comparan sus propios indicadores con los que han aparecido en los
estudios anteriores.

El resultado de este esfuerzo no se hubiera podido lograr si no se
hubiera contado con el apoyo del Fondo de Promocién Turisticay
la decidida colaboracién de los miembros de la Junta Directiva de
Acodres y a directivos gremiales de las ciudades de Barranquilla,
Bogotay sus alrededores, Bucaramanga, Cartagenay Medellin.

Dentro de este proceso, es importante resaltar el empeno que ha
tenido la industria, liderada por Acodres en divulgar, mediante
seminarios y diplomados, los resultados de estas investigaciones en
la busqueda del mejoramiento de la competitividad y
productividad.

Finalmente, merecen un reconocimiento, anénimo como se les
prometid, a los restaurantes que diligenciaron el formulario de la
encuesta y que aceptaron compartir con los demas miembros del
sector, mediante entrevistas o en los seminarios que se han
dictado, los indicadores de sus restaurantes, demostrando un
verdadero criterio empresarial.

ALBERTO VILLANUEVA GONZALEZ
Investigador
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Objetivo del Estudio

| objetivo de este estudio es proporcionar a los propietarios,
administradores y en general a todo el personal que labora en los
restaurantes, lo mismo que a inversionistas unos parametros que les
permita constatar si las ventas se comportan de acuerdo a parametros
aceptables y si se estd generando la utilidad normal en funcién de las ventas,
lo mismo que compartir algunas tendencias administrativas y operacionales
del sector.

Un segundo objetivo de este documento es de caracter didactico ya que se
les entrega a los restaurantes las herramientas basicas para realizar Analisis Operacional,
que es considerada una metodologia que se aplica al Estado de Resultados para
interpretarlo y evaluar su utilidad y ademas, para determinar el grado de aceptacién de la
gestién administrativa en cuanto a variables que condicionan y optimizan la venta y el
control de costos y gastos.

Para realizar un efectivo Analisis Operacional los restaurantes se deben comparar con
los otros miembros de la industria. Esta comparacién se presenta desde tres puntos de
vista: Comparar los datos actuales con los de periodos anteriores, compararse con lo
presupuestado y compararse con los parametros normales del sector. Al hacer la
comparacion con los datos del periodo anterior se realiza el analisis de tendencias, al
comparar los datos reales con lo presupuestado se obtiene el control administrativoy la
evaluacion de la gestion para la consecucion de objetivos y al comparar con los
Coeficientes o Indicadores que aparecen en este estudio, se podran identificar rapidamente
las situaciones que no son normales y requieren de inmediata atencion. Si el
restaurante no conoce su situacion con respecto a la industria de restaurantes en general, o
lo que podrian considerarse como parametros normales de comportamiento, al realizar un
analisis financiero, operativo y administrativo, a éste le hace falta un pilar fundamental cual
es el de medir su nivel de competitividad en relacién con los otros restaurantes.

El objetivo final, que se considera como el mas importante, es el de motivar a los directivos
de restaurantes a elaborar los presupuestos de sus establecimientos, considerado éste
como la herramienta basica para el control operacional y financiero de la empresa. Los
gerentes y administradores deben tener presente que el presupuesto de operacién es la
herramienta mas importante del control, que les permitiran evaluar el éxito de la gestién,
que significa ver cuan bien él y sus empleados alcanzaron las metas y objetivos de sus
empresas plasmadas en el presupuesto.
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Presentacion

n este estudio se establecen los comportamientos operacionales
que identifican la estructura de Costos y Gastos que se involucran
enlaoperacién derestaurantes.

Es necesario seguir insistiendo en que la industria gastrondmica

necesita seguir implementando un concepto importante, ya

utilizado ampliamente en otros paises, como es el de Coeficientes o

Indicadores Operacionales, los cuales se definen como la
correlacion de comportamientos reflejados en el Estado de Resultados asociados a
ciertos parametros, tales como venta total, venta de alimentos, venta de bebidas,
costodelandmina, gastos de operacidn, cargos fijos, etc.

Por ejemplo si unrestaurante vende anualmente 500 millones de pesos y su gasto
por concepto de energia es de 18 millones, se concluye que ese restaurante estd
destinando el 3.6% de sus ventas para pagar este servicio. Este porcentaje se
denomina un Coeficiente. Pero también, la relacién se puede determinar como un
Indicador, siguiendo el mismo ejemplo, si ese restaurante destina 140 millones de
pesos para el pago de la ndmina, al dividir 500 entre 140 nos da un indice de 3.57,
esta cifra se conoce indice de Productividad el cual indica que por cada peso que el
restaurante esta destinando al pago de la ndmina estad vendiendo 3.57 pesos, en
este casoelIndicadores un nimero o unvalorabsoluto.

Se debe tener en cuenta, que los Coeficientes o Indicadores Operacionales que se
presentan en este estudio corresponden a los MEJORES COEFICIENTE O
INDICADORES DE LOS RESTAURANTES QUE PARTICIPARON EN EL ESTUDIO, se
tomé esta posicién, porque para mejorar la competitividad de la industria, los
establecimientos se deben comparar con los mejores y no con el promedio de la
industria gastrondmica ya que el promedio es el resultado de agrupar a los
restaurantes buenos, regulares y malos. PARA SER COMPETITIVOS DEBEMOS
APUNTARLE A LOS INDICADORES DE LOS MEJORES Y TENER COMO OBIETIVO,
SUPERARLOS SIN AFECTAR LA CALIDAD DEL PRODUCTO Y LA SATISFACCION DE
LOS CLIENTES.

Vale la pena resaltar, que la estructura de resultados utilizada en el presente
documento, le permitird a los directivos de restaurantes, establecer
comparaciones utiles con los MEJORES RESTAURANTES en el ambito regional y
nacional y ademas les ayudard a identificar las posibles amenazas y/o
oportunidades planteadas por el desarrollo de las tendencias.
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Glosario

El objetivo de esta seccién es unificar conceptos con el fin de que se hable el mismo idioma.
Los términos que consideramos merecen una explicacién son:

Carga salarial. Valor de los emolumentos que se le paga a una persona por la
prestacién de los servicios amparados bajo un contrato de trabajo mas los otros gastos
parafiscales que se generan por el contrato de trabajo.

Cargos fijos: Son aquellos gastos que no dependen directamente de la gestion de la
administraciéon como son: el impuesto predial, impuesto a la renta, seguros a la
propiedad, depreciaciones, arrendamiento, intereses, etc.

Comercializacion Interna: Es el uso de simbolos internos, desplegados y otros
materiales promocionales para incrementar las ventas. Las sefales internas incluyen
poésters, tarjetas de mesa, desplegados de vinos y charolas de postres. Entre las
promociones especiales estan:

* Cupones: Son impresos frecuentemente con una oferta especial para atraer
clientes potenciales. Estos pueden darse personalmente, incluirse en anuncios por
correo o imprimirse en periédicosy revistas.

Degustaciones: Sirve para informar a los clientes de nuevos articulos
alimenticios. Por ejemplo, después de sentar a los clientes se pueden pasar
muestras de un aperitivo parainteresarlos a ordenar.

Descuentos: Se refiere a la reducciéon de precios para atraer mas clientes e
incrementar las ventas.
Costo de ventas: El costo de venta es la materia prima consumida para la elaboracién
del producto terminado paralaventa.
Frecuencia de compra. Indicador que permite conocer la frecuencia en que se
realizan las compras. Este factor en fundamental para determinar las cantidades
maximas y minimas que deben estar en el inventario.

Gastos operacionales y administrativos, comprenden:

*  Gastos directos de operacion, los relacionados directamente con la produccion
como lavanderia, uniformes, elementos de decoracién, etc.
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* Mudsica y entretenimiento, gastos generados para beneficio de los clientes, ya
seamediante reproduccién en vivo o fonograficos.

Mercadeo, gastos de comercializacién y promocion, (no tener en cuenta el costo
de la némina). Entre estos gastos se consideran los gastos de representacién del
personal de mercadeo, anuncios en periédicos y revistas, radio y televisién,
folletos, vallas, estudios de mercado, etc.

Servicios publicos, pago de energia, gas, acueducto, alcantarillado, teléfono y
recoleccién de basuras.

Mantenimiento, gastos de mantenimiento de la propiedad y de los equipos, (no
tener en cuenta el costo de lanémina). Entre estos gastos se consideran compra de
accesorios de mantenimiento, papeleria, contratos de mantenimiento,
herramientas.

Generales de administracion, gastos relacionados con adquisicién de Utiles de
oficina, contratos de vigilancia, combustible de vehiculos de administracion, gastos
en sistemas, pagos de derechos de autor, seguro de manejo, comisién tarjetas de
crédito, honorarios profesionales, gastos de viaje, cuentas incobrables, gastos de
representacion, suministros de aseo, atenciones, suscripciones.

Influencia de compra. Concepto que busca determinar en los restaurantes quien
ordena, recomienda o sugiere la adquisicion de productos precederos, no perecederos
y activos.

Medio de Comercializacién. Herramientas que utilizan las empresas para promover
laventa de sus productos.

Nivel de formacion. Grado de escolaridad que tienen los empleados de laindustria.

Nomina: Incluye los sueldos, horas extras, dominicales, aportes patronales,
prestaciones sociales y otros beneficios (comida de empleado, uniformes, etc.). La
némina de produccion corresponde al personal de cocina; la de servicio, al personal
que atiende directamente a los clientes; la de administracién, al personal que da
apoyo a la produccién y al servicio como, gerente, administrador, control de costos,
secretarias, choferes, porteros, contadores, compras, almacén, etc.; la de mercadeo y
mantenimiento corresponde al personal de éstas areas.

Venta de alimentos y bebidas: Conforma el intercambio generado al disponer de
productos terminados como resultado de un proceso de produccién. La venta de
alimentos, bebidas y otros servicios o productos, es la venta neta descontando el IVAy
las propinas.
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Caracteristica de

los restaurantes del estudio.

Se enviaron 200 encuestas a las principales ciudades del pais, respondieron 56
restaurantes, ademas se utilizé la investigaciéon directa realizada por el investigador
durante la realizacién de seminarios sobre Administracién Financiera de Restaurantes, la
que nos permitié reunir una muestrade 91 restaurantes.

Para efecto de organizacién de los resultados, estos se estratificaron por: ubicacion
geografica, volumen de ventas mensuales y tamafo o niUmero dessillas.

| Segln su ubicacién geografica los restaurantes que respondieron la encuesta estan
ubicados en Barranquilla, Bogota, Alrededores de Bogot4, Bucaramanga, Cartagenay

Medellin.
Region Cantidad %
Barranquilla 10 10,99%
Bogota 41 45,05%
Bogota alrededor 8 8,79%
Bucaramanga 9 9,89%
Cartagena 12 13,19%
Medellin I 12,09%
Total 91 100.00%

Cuadro No |. Distribucién - Regién

En esta oportunidad, la
muestra esta conformada por
91 restaurantes, unos
respondieron la encuesta y a
otros se les hizo entrevista
directa. El 45,05% estan
ubicados en Bogota y el resto
se encuentran distribuidos en
forma muy similar en las otras
cinco regiones.

2 Segun el volumen de ventas mensuales los restaurantes se dividieron en 4 grupos con

las siguientes caracteristicas:

Grupo |: Restaurantes con ventas hasta | 00 millones de pesos al mes.

Grupo 2: Restaurantes con ventas entre 100y 199,9millones de pesos al mes.
Grupo 3: Restaurantes con ventas entre 200y 299,9 millones de pesos al mes.
Grupo 4: Restaurantes con ventas superiores a 300 millones de pesos al mes.

Volumen de Ventas Cantidad

Ventas menores de 100 millones 29
Ventas entre 100y 199,9 millones 39
Ventas entre 200 y 299,9 millones 18

Ventas superiores a 300 millones 5
Total 91

Cuadro No 2. Distribucién - Ventas

% El 74,73% de los
31,87% restaurante tienen
42 86% ventas inferiores a

9970 200 millones de

19,78% pesos mensuales, y
5,49% 5 presentaron
100.00%

Ventas que superaron los 300 millones de pesos mensuales.

La combinacién de los restaurantes seglin laregién y el volumen de venta se presentan

en el Cuadro 3.
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Ventas Mensuales en Millones

Region Menos Entre 100 Entre 200 Masde  Total
de 100 199,9 299,9 300
Barranquilla 5 4 I 0 10
Bogota 14 20 5 2 41
Bogot4 alrededor | 2 3 2 8
Bucaramanga 3 2 0 9
Cartagena 2 5 I 12
Medellin 4 5 2 0 I
Total 29 39 18 5 91

Cuadro No 3 Distribucién en valores - Regién y Ventas

El 48,28% de los restaurantes con ventas inferiores a |00 millones de pesos mensuales se
encuentran en Bogota.

Ventas Mensuales en Millones

Region Menos Entre 100 Entre 200 Masde  Total
de 100 199,9 299,9 300

Barranquilla 17,24%  10,26% 5,56% 0,00%  10,99%
Bogota 48,28%  51,28% 27,78% 40,00  45,05%
Bogota alrededor 3,45% 513% 16,67%  40,00% 8,79%
Bucaramanga 10,34% 10,26% 11,11% 0,00% 9,89%
Cartagena 6,90% 10,26%  27,78%  20,00% 13,19%
Medellin 13,79%  12,82% 11,11% 0,00%  12,09%
Total 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00%

Cuadro No 4 Distribucién porcentual - Regién y Ventas

3. Segln el tamafo, los restaurantes se dividieron en 4 grupos:
Grupo |: Restaurantes con capacidad menor a | 00 sillas
Grupo 2: Restaurantes con capacidad entre 100y 199sillas
Grupo 3: Restaurantes con capacidad entre 200y 299 sillas
Grupo 4: Restaurantes con capacidad superior a 300 sillas

Region Cantidad % En el Cuadro No. 5 se muestra
Menos de 100 sillas 25 27.47% como es la composicién de los
Entre 100y 199 sillas 45 49,45% E‘Zif:rf?f:nﬁf Elc ::;dsz/ocgg |oesI
Entre 200 y 299 sillas 18 19,78% restaurantes tienen entre 100 y
Mas de 300 sillas 3 330%  199sillas

Total 91 100.00%

Cuadro No. 5 Distribucién - Tamano
La distribucién de los restaurantes por tamafo en cada una de las regiones, en valores, se
muestra en el Cuadro No. 6

de restaurantes
en Colombia
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Nudmero de Sillas

Regién Menos Entre 100 Entre 200 Mas de il
de 100 199 299 300
Barranquilla 4 5 I 0 10
Bogota 13 2] 6 | 41
Bogot3 alrededor 3 I 2 2 8
Bucaramanga 4 4 I 0 9
Cartagena 2 3 6 I 12
Medellin 3 5 2 I Il
Total 29 39 18 5 91

Cuadro No. 6 Distribucién en valores - Regién y Tamafio
La distribucién de los restaurantes por tamano en cada una de las regiones, presentada en
forma porcentual, se muestraen el Cuadro No.7

Numero de Sillas

Region Menos Entre 100 Entre 200 Mas de Total
de 100 199 299 300
Barranquilla 13,79% 12,82% 5,56% 0,00% 10,99%
Bogota 44,83% 53,85% 33,33% 20,00% 45,05%
Bogota alrededor 10,34% 2,56% 11,11% 40,00% 8,79%
Bucaramanga 13,79% 10,26% 5,56% 0,00% 9,89%
Cartagena 6,90% 7,69% 33,33% 20,00% 13,19%
Medellin 10,34% 12,82% 11,11% 20,00% 12,09%
Total 100,00% 100,00% 100,00% 100,00°% 100,00%

Cuadro No. 7 Distribucién en porcentaje - Regién y Tamano
Finalmente en los Cuadro No. 8y 9 se relacionan el tamano y las ventas

Numero de Sillas

Region Menos Entre 100 Entre 200 Masde Total
de 100 199 299 300
Ventas menores de 100 mill. 24 4 | 0 29
Ventas entre 100y 199,9 mill. | 36 2 0 39
Ventas entre 200 y 299,9 mill. 0 5 12 | 18
Ventas superiores a 300 mill. 0 0 3 2 5
Total 25 45 18 3 9l
Cuadro No. 8 Distribucién en valores - Ventas y Tamarno
Numero de Sillas
Region Menos Entre 100 Entre200 Masde Total
de 100 199 299 300
Ventas menores de 100 mill. 96,00% 8,89% 5,56% 0,00 31,87%
Ventas entre 100y 199,9 mill.  400% 80,00 I1,I1% 0,00% 42,86%
Ventas entre 200y 299,9 mill. ~ 0,00% 11,11% 66,67% 33,33% 19,78%
Ventas superiores a 300 mill. 0,00% 0,00% 16,67% 66,67% 5,49%
Total 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00%

Cuadro No. 9 Distribucién en porcentaje - Ventas y Tamano

de restaurantes
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Estado de Resultados

Antes de presentar los indicadores de gestién de los restaurantes, es mostrar presentar la
estructura basica del estado de resultados de los restaurantes.

Ventas Menos IVA Igual Ingresos
Netos
Ingresos Costo de Utilidad
Igual
Netos Menos Venta = Bruta
Utilidad GNa;r:;”;‘e ol Utilidad
Bruta MELEE - g Operacional
Operacién
Utilidad M Cargos loual Utilidad antes
Operacional enos Fijos & de Impuesto

Sialas Ventas Totales se le descuenta el IVA, que es del |1 6%, se obtienen los Ingresos Netos,
si a estos se les resta el Costo de Venta, que es el costo de la materia prima necesaria para la
elaboracion de los productos del restaurante, nos da la Utilidad Bruta.

Para controlar mejor la Utilidad Bruta, se debe implementar el sistema de Recetas
Estandar, que permitira ademas controlar el inventario de la materia prima y definir los
precios del menu.

Si a la Utilidad Bruta se le descuenta la Némina y los Gastos de Operacién da como
resultado la Utilidad Operacional, en algunas oportunidades esta utilidad es denominada
Utilidad de la Casa.

Al restar de la Utilidad Operacional los Cargos Fijos se obtiene la Utilidad antes de
Impuestos. Los Cargos Fijos que trata este documento, comprende Gnicamente los gastos
de depreciaciény de arrendamiento

Después, si a la Utilidad antes de Impuesto se le descuenta el Impuesto a la Renta da como
resultado la Utilidad Neta.

de restaurantes
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Estado de Resultados
Condensado - Regiones

Los Estados de Resultado en forma condensada se presentan por regiones, volumen de
ventas mensualesytamafo de los restaurantes.

Al analizar el comportamiento de los restaurantes cuando se presenta por ciudades, se
debe tener en cuenta como es la distribucidn de los restaurantes en cada una de ella, por
ejemplo, el Cuadro No. 3 nos dice que de los 10 restaurantes que participaron en
Barranquilla, 5 tienen ventas mensuales de menos de 100 millones de pesos, 4 estdn con
ventas entre 200 y 299,9 millones y sélo 1 presentd ventas entre 200 y 299,9 millones de

pesos.

Conceptos B:Sﬁ?:- Bogota ,Bogotd = Bucara- Cartagena Medellin
Ingresos Netos 100,00% 100,009 100,00% 100,009 100,009 100,00%
Total Costo de Venta 3851% 36,31% 34,88% 38,47% 35,92% 37,55%
Utilidad Bruta 61,49% 63,69% 65,12% 61,53% 64,08% 62,45%
Total Némina 21,70% 21,13% 19,14% 21,02% 19,59% 21,20%
Total Gastos de Operacién 17,59% 17,05% 15,61% 17,07% 16,13% 17,19%
Utilidad Operacional 22,19% 25,51% 30,36% 23,43% 28,37% 24,06%
Total Cargos Fijos 9,77% 10,43% 941% 10,17% 10,52% 8,79%

Utilidad Antes de Impuesto  12,42% 15,07% 20,95% 13,26% 17,85% 15,27%

Cuadro No. 10. Estado de Resultado Condensado - Regién

La regién que presenta mejor Utilidad antes de Impuesto corresponde a la de los
restaurantes ubicados en los alrededores de Bogot3, la razén de este comportamiento se
puede explicar al observar en el Cuadro No. 3, que 5 de los 8 restaurantes de estaregion
tienen ventas superiores a 200 millones de pesos mensuales.

Un aspecto a resaltar es el indice Costo de Venta, el cual fluctta entre 2,60 y 2,87, este

indice indica cuanto es el ingreso en alimentos y bebidas por cada peso que se invierte en la
materia prima para generar la venta.

indice Costo de Venta

Ciudad Indice En el caso de Cartagena, que aparece con un indice
Barranquilla 2,60 de 2,78 nos indica que por cada peso que se invierte
Bogota 2,75 en Costo de Ventase generan $2,78.
Bogota alrededores 2,87
En Cartagena que tiene un Costo de Venta de 35,92
Bucaramanga 2,60 oo
’ elindicees:
Cartagena 2,78
Medellin 2,66 ICV=1/%CV = 1/35,92% = 2,78
Total 2,73
Cuadro No. 1. indice Costo de Venta — Regién
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Otro aspecto, es el indice Productividad, el cual, en las diferentes regiones, fluctlia entre
4,61 y 5,22, este indice indica cuanto es el ingreso por cada peso que se invierte en la

némina.
indice Productividad

Ciudad Indice  En el caso de Bucaramanga, que aparece con un
Barranquilla 461 indice de 4,76 nos indica que por cada peso que se
Bogota 473 invierte en némina se estan generando $4,76.
Bogota alrededores 5,22

Bucaramanga En Bucaramanga con un Costo de Némina de

8 cl 21,02%, elindicees:

Cartagena 5,11

Mzl 4,72 IP = 1/% CN = 1/21,02% = 4,76

Total 4,82

Cuadro No. 12. indice Productividad — Regién

Otro indice

importante es el indice Gastos de Operacién, que fluctta entre 5,69y 6,41,

este indice indica cuanto es el ingreso por cada peso que se gasta en Gastos de Operacién.

indice Gasto de Operacién

Ciudad Indice  En Medellin, que aparece con un indice de 5,82,
Barranquilla 5,69 indica que por cada peso que se gasta en Gastos de
Bogota 586 Operacién se estan generando ingresos por $5,82.
Bogota alrededores 6,41 i .,
Medellin con un Gasto de Operacién de de 17,19%,

Bucaramanga 586 . .

2 elindicees:
Cartagena 6,20
Medellin 5,82 IGO = 1/% GO = 1/17,19% = 5,82
Total 5,95

Cuadro No. 13. indice Gastos de Operacién - Regién

Finalmente,

la Utilidad antes de Impuesto por regiones presenta el siguiente

comportamiento
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Estado de Resultados
Condensado - Ventas

En este bloque los Estados de Resultado en forma condensada se presentan por el
volumen de ventas.

En el Cuadro No. 3 se observa que de los 91 restaurantes de la muestra, 29 tienen ventas
mensualesinferiores a 100 millones de pesos, 39 con ventas entre 100y 199,9 millones, 18
conventas entre 200y 299,9y 5 con ventas superiores a 300 millones.

Ventas Mensuales (en millones)

Menos Entre 100 Entre 200 Mas de Total

Conceptos de 100,9  199,9 2999 300
Ingresos Netos 100,00% 100,00% 100,009 100,00% 100,00%
Total Costo de Venta 41,28% 38,93% 33,97% 29,01%  36,62%
Utilidad Bruta 58,72% 61,07% 66,03% 70,99% 63,38%
Total Némina 23,32% 21,53% 18,87% 19,06% 20,73%
Total Gastos de Operacién ~ 19,67% 17,20% 15,88% 14,15% 16,82%
Utilidad Operacional 15,73% 22,34% 31,28% 37,78%  25,84%
Total Cargos Fijos 9,74% 10,37% 10,23% 9,13% 10,08%
Utilidad Antes de Impuesto 5,99% 11,97% 21,05% 28,64% 15,76%

Cuadro No. 14. Estado de Resultado Condensado - Ventas

La Utilidad antes de Impuesto se incrementa con el volumen de venta, en promedio la
utilidad es del 15,76% de los ingresos netos. En los restaurantes con venta superior a 300
millones la utilidad es en promedio del 28,64%.

Un aspecto a resaltar es el indice de Costo de Venta, el cual fluctiia entre 2,42 y 3,45, este

indice indica cuanto es el ingreso en alimentos y bebidas por cada peso que se invierte en la
materia prima para generar laventa

indice Costo de Venta

Tamano Indice Con ventas de mas de 300 millones este indice

Menos de 100 sillas 2,42 es de 3,45. El costo de venta en este segmento
i es de 29,01%, el indice se calcula de la siguiente

Entre 100y 199,9 sillas 2,57 forma:

Entre 200 y 299,9 sillas 2,94

Mas de 300 sillas 3,45 ICV = 1/% CV = 1/29,01% = 3,45

Total 2,73

Cuadro No. 15. indice de Costo de Venta - Ventas

Otro aspecto, es el Indice Productividad, que en segiin el volumen de venta mensual, varia
entre 4,29y 5,30, este indice indica cuanto es el ingreso por cada peso que se invierte en la
némina.

14 | de restaurantes
en Colombia



indice Productividad

Tamano

Menos de 100 sillas

Entre 100y 199,9 sillas
Entre 200 y 299,9 sillas

Mas de 300 sillas

Total

Indice
4,29
4,65
5,30
5,25
4,82

Cuadro No. 16. indice Productividad - Ventas

FONDO DE PROMOCION TURISTICA

COL@MBIA

Conventas entre 200y 299,9 millones de pesos el
indice es de 5,30, que indica que por cada peso
invertido en némina se genera $5,30 en ingresos.

IP=1/%CN =1/18,87% = 5,30

El otro indice es el de Gastos de Operacién, que segln los rangos de ventas se mueven

entre 5,69 y 6,41, este indice indica cuanto es el ingreso por cada peso que se gasta en
Gastos de Operacion.

indice de Gastos de Operacién

Tamano

Menos de 100 sillas
Entre 100y 199,9 sillas
Entre 200 y 299,9 sillas
Mas de 300 sillas

Total

Indice

5,08
5,81
6,30
7,07
5,95

Cuadro No. 17. indice de Gastos de Operacién - Ventas

Con ventas menores a 100 millones el indice es
de 5,08, que indica que por cada peso que se
gasta en Gastos de Operacion se estan
generando ingresos de $5,08.

IP=1/% GO =1/19,67% = 5,08

Finalmente, la Utilidad antes de Impuesto por volumen de ventas presenta el
siguiente comportamiento

35,00%

30,00%
25,00%
20,00%
15,00%
10,00%
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de 100

Entre 100 Entre 200 Mas de
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Series|
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ASOCIACION COLOMBIANA
DE LA INDUSTRIA GASTRONOMICA

Estado de Resultados
Condensado - Tamano

En este bloque los Estados de Resultado en forma condensada se presentan por nimero
desillas.

En el Cuadro No. 5 se observa que de los 91 restaurantes de la muestra, 25 tienen menos de
100sillas, 45 restaurantes con sillas entre 100y 199, 18 restaurantes entre 200y 299ssillasy
3 conmasde 300sillas.

Numero de Sillas

Regién G188 Tises” FMESRC Mg Toul
Ingresos Netos 100,00% 100,00% 100,006 100,00% 100,00%
Total Costo de Venta 41,37% 38,64% 33,57% 30,77% 36,62%
Utilidad Bruta 58,63% 61,36% 66,43% 69,23% 63,38%
Total Némina 23,24% 21,38% 19,17% 18,96% 20,73%
Total Gastos de Operacién  19,58% 17,26% 15,60% 14,73% 16,82%
Utilidad Operacional 15,92% 22,75% 31,53% 35,60% 25,84%
Total Cargos Fijos 9,84% 10,34% 10,04% 9,57% 10,08%

Utilidad Antes de Impuesto 6,08% 12,41% 21,49%  26,03% 15,76%

Cuadro No. 18. Estado de Resultado Condensado - Tamaiio

La Utilidad antes de Impuesto se incrementa con el tamafio del restaurante pasando del
6,08% en los restaurantes con menos de 100 sillas, hasta 26,03% en los restaurantes con
mas de 300ssillas

Un aspecto a resaltar es el indice de Costo de Venta fluctda entre 2,42y 3,25, este indice

indica cuanto es el ingreso en alimentos y bebidas por cada peso que se invierte en la
materia prima paragenerar laventa.

indice Costo de Venta

Tamano Indice

Menos de 100 sillas 2,42 Con mas de 300 sillas este indice es de 3,25. El
. costo de venta en este segmento es de 29,01 %,

Entre 100y 199,9 sillas 2,59 el indice se calcula de la siguiente forma:

Entre 200 y 299,9 sillas 2,98

Mas de 300 sillas 3,25 |CV = |/% CV = I/30,77% = 3,25

Total 2,73

Cuadro No. 19. indice de Costo de Venta - Tamario

Otro aspecto, es el indice Productividad, que en las diferentes regiones fluctia
entre 4,30 y 5,27, este indice indica cuanto es el ingreso por cada peso que se
invierteenlandémina.

16 | de restaurantes
en Colombia



FONDO DE PROMOCION TURISTICA

COL@MBIA

indice Productividad

Tamano Indice Con sillas entre 200y 299,9 el indice es de 5,21,

Menos de 100 sillas 430 que indica que por cada peso invertido en
. néminase genera $5,21 eningresos.

Entre 100y 199,9 sillas 4,68

Entre 200 y 299,9 sillas 522 IP=1/% CN = 1/18,96% = 5,27

Mas de 300 sillas 5,27

Total 4,82

Cuadro No. 20. indice Productividad - Tamafio

Otro indice importante es el indice de Gastos de Operacién, que en las diferentes

regiones fluctiaentre 5,1 | y 6,79, este indice indica cuanto es el ingreso por cada peso que
se gasta en Gastos de Operacion.

indice de Gastos de Operacién

Tamano Indice Con ventas menores a 100 millones el indice es

Menos de 100 sillas 5,11 de 5,11, que indica que por cada peso que se
. gasta en Gastos de Operacidon se estan

Entre 100y 199 sillas 1o generandoingresos de $5,11.

Entre 200 y 299 sillas 6,41

Mas de 300 sillas 6,79 IP=1/% GO =1/19,58% = 5,11

Total 5,95

Cuadro No. 21. Indice de Gastos de Operacién - Tamano

Finalmente, la Utilidad antes de Impuesto por volumen de ventas presenta el
siguiente comportamiento

Utilidad Antes de Impuesto
30,00%
25,00%
20,00%

15,00%
—— Utilidad Antes
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ASOCIACION COLOMBIANA
DE LA INDUSTRIA GASTRONOMICA

Analisis del Estado
de Resultados - Regiones

Comportamiento de las Ventas

En promedio el 75,15% de las ventas provienen de la venta de alimentos, el 24,24%
provienen de la venta de bebidas y sélo el 0,6 | % proviene de otros ingresos

Venta Bartn™ Bogota ,Bogotd = Bucara cartagena Medellin  Total

Venta de Alimentos 71,82% 7825%  69,38% 70,61% 74,12% 76,10% 75,15%
Venta de Bebidas 27,19% 21,01%  29,93% 28,88% 2557% 23,75% 24,24%

Licores 35,99% 60,90%  30,56% 20,19% 45,80% 23,19% 43,62%
Cerveza 25,74% 1,57%  28,68% 37,43% 21,96% 28,30% 17,52%
Gaseosa 19,08%  3,08% 20,41% 24,10% 15,88% 21,23% 13,20%
Jugos 12,89% 26,44%  1590% 1558% 13,99% 21,63% 20,00%
Café/Té 6,31%  8,02% 446% 2,70% 2,36% 564% 566%
Otros 0,99%  0,74% 0,69% 051% 031% 0,15% 0,61%
Total Ventas 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00%

Cuadro No. 22. Comportamiento de las Ventas - Regiones

La venta de licores en relacion con la venta de bebidas representa en promedio el 43,62%,
seguida por la venta de jugos con un 20,00%. Las regiones en donde la venta de licor tiene
mas peso en relacién con la venta de bebidas son Bogota y Cartagena con el 60,90% y
45,80% respectivamente.
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Comportamiento del Costo de Ventas

El costo de venta promedio en los restaurantes de la muestra es del 36,62%, los
restaurantes que presentaron el menor costo de ventas estan ubicados en los alrededores
de Bogota con 34,88% y Cartagena con 35,92%.

El promedio del costo de venta de alimentos 38,93%, mientras que el de bebidas es de
29,78%, en bebidas el producto que aparece con el mas alto costo de venta corresponde a
la cerveza con el 38,87% y el que con menor costo de venta es el café o té con un promedio
de 16,45%

Venta B;‘l;ﬁ?:' Bogota Aﬁ:ﬁ:ﬁi . ?#;:gg' Cartagena Medellin  Total

Venta de Alimentos 41,01%  38,25% 3747% 41,41% 38,48% 40,34% 38,93%
Venta de Bebidas 32,46% 29,55%  29,21% 31,54% 28,64% 28,70% 29,78%

Licores 31,83% 33,04%  28,39% 29,75% 28,82% 26,21% 31,26%
Cerveza 41,93% 4440%  36,66% 39,65% 36,43% 39,76% 38,87%
Gaseosa 3533% 34,78%  32,98% 31,93% 28,46% 30,40% 32,02%
Jugos 18,40% 23,83% 16,80% 16,37% 1839% 18,41% 20,89%
Café/Té 17,42% 16,98%  13,90% 1642% 14,40% 16,50% 16,45%
Otros 23,84% 23,79%  21,34% 23,51% 23,51% 23,20% 23,43%
Total Ventas 38,51% 36,31% 34,88% 38,47% 35,92% 37,55% 36,62%

Cuadro No. 23. Comportamiento del Costo de Ventas - Regién

Comportamiento de Némina

Una de las variables sobre las cuales se debe prestar especial atencién es la némina, en
términos generales se plantea que el indice de productividad de los restaurantes debe estar
muy cercano al nimero 5, esto significa que por cada peso que se invierta en la némina se
deben tener ingresos por 5 pesos, en el Cuadro No |2 se muestra los indices de
productividad por regiones.

Ademas con la informacién suministrada por los restaurantes se pudo establecer como es
la distribucién de la némina por las areas del restaurante como son: Produccién, Servicio,
Administracién, Mercadeo y Mantenimiento. En promedio la némina de administracién y
de servicios es del 88,66% de la nébmina total, le sigue en importancia la némina de
administraciéon con un 7,48% dejandole a la némina de mercadeo y mantenimiento una
cifracercanaal 4%. Lanémina por regiones presenta el siguiente comportamiento:

Némina B:f,ﬁ?: " Bogota ,BoEotd  Bucara- Cartagena Medellin  Total
Produccién 9,35%  9,20% 8,64% 9,16% 876% 921% 9,08%
Servicio 9,66%  946%  8,63% 942% 884% 949%  9,29%
Administracion 1,73%  1,61% 1,31%  1,59% 1,35%  1,62%  1,55%
Mercadeo 0,48% 043%  028% 042% 031% 044% 0,40%
Mantenimiento 0,48% 043%  028% 042% 0,32% 044% 0,40%

Total Némina 21,70% 21,13% 19,14% 21,02% 19,59% 21,20% 20,73%

Cuadro No. 24. Comportamiento de la Némina - Regién
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Comportamiento de los Gastos de Operaciéon

En la seccién denominada GLOSARIO se explica la composicion de estos gastos. Dentro de
estos el rubro que mayor peso tiene son los servicios publicos, como una guia practica para
determinar cuanto debe ser el monto de los servicios publicos, primero se debe calcular el
volumen de ventas netas, es decir la venta menos el IVA, luego se divide esta cifra entre |6,
la cifra resultante debe ser el valor maximo que se debe pagar por este concepto. Como
ejemplo, si el presupuesto de ventas netas mensuales de un restaurante es de 80 millones
de pesos, el valor maximo que se debe pagar por servicios publicos no debe superar los 5
millones de pesos. El nimero |6 representa el 6,25% de las ventas netas, valor muy
cercano al gasto promedio de la muestra que fue de 6,29%

Gastos Barfan~  Bogota ,Bogotd Bucara: Cartagena Medellin  Total
Gastos oper. 3,82% 3,77% 361%  3,77% 3,68% 3,78% 3,74%
Mercadeo 2,12%  2,07% 1,94%  2,08% 2,006 2,09% 2,05%
Musica y entret. 0,94%  0,90% 083% 090% 0,86% 091% 0,89%
Servicios publicos 6,61%  6,39% 583% 6,39% 6,00% 6,44% 6,29%
Agua 1,71% 1,67% 1,53% 1,67% 1,58% 1,68% 1,65%
Luz 3,41% 3,24% 2,87% 324% 2,98% 3,27% 3,18%
Gas 1,49%  1,48%  143%  148% 144%  148%  147%
Generales de adm. 3,45% 3,31% 2,90% 3,32% 3,07% 3,35% 3,25%
Mantenimiento 066% 061%  049% 061% 052% 062%  059%
Total Gastos 17,59% 17,05% 15,61% 17,07% 16,13% 17,19% 16,82%

Cuadro No. 25. Comportamiento de los Gastos de Operacién - Regién

Comportamiento de los Cargos Fijos

Este rubro es el que presenta mayor dispersién, para efecto de presentar algin indicador
que sirva de guia, sobre los restaurantes que presentaron utilidades superiores al 8%, se
seleccioné el comportamiento de este rubro.

Aunque en los Cargos Fijos, como se muestra en el GLOSARIO, existen varios conceptos,
paraeste estudio Unicamente se tuvieron en cuenta la Depreciacidony el Arrendamiento.

Cargos Fijos B;:ﬁ?:' Bogota Aﬁ:ﬁ:ﬂir ?;,‘;:g:‘ Cartagena Medellin  Total
Depreciacién 1,16% 1,33% 0,87% 1,09% 0,60% 0,94% 1,09%
Arrendamiento 861%  9,11% 854% 9,08% 992% 7,85%  8,99%
Total Cargos Fijos 9,77% 10,43% 9,41% 10,17% 10,52% 8,79% 10,08%

Cuadro No. 26. Comportamiento de los Cargos Fijos - Regién

En el Cuadro No. |0 denominado Estado de Resultado Condensado por Region se integran
los rubros analizados en esta seccién, paralograr la Utilidad antes de Impuesto.

En el Anexo | se muestra el Estado de Resultados detallado por regién.
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Anélisis del Estado de
Resultados —Ventas

Comportamiento de las Ventas

Como tendencia se puede observar que a medida que el volumen de las ventas se
incrementa, el peso de la venta de alimentos en relacién con la venta total, va
disminuyendo. Caso contrario ocurre con la participacion de los licores sobre la venta
de bebidas, la cual aumenta a medida que se incrementa la venta total.

Ventas Mensuales (en millones)

Ventas 8165 F550° Fises® Miss©  Tewl
Venta de Alimentos 76,83% 75,92% 74,32% 72,34% 75,15%
Venta de Bebidas 22,18% 23,58% 25,19% 26,84% 24,24%
Licores 20,96% 42,1 1% 48,1 1% 61,59% 43,62%
Cerveza 21,32% 19,21% 17,51% 8,54% 17,52%
Gaseosa 20,46% 12,94% 12,10% 8,95% 13,20%
Jugos 24,24% 20,01% 18,70% 18,48%  20,00%
Café/Té 13,01% 5,73% 3,58% 2,44% 5,66%
Otros 0,99% 0,50% 0,49% 0,82% 0,61%
Total Ventas 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00%

Cuadro No. 27. Comportamiento de las Ventas - Ventas

Comportamiento del Costo de Ventas

El costo de venta promedio en los restaurantes de la muestra es del 36,62% fluctuando
entre 41,28% y29,01%.

Ventas Mensuales (en millones)

Costo de Ventas c'rlee?ga Enltge9,l900 Entzr;q?go M;l(s) 6‘.|e Total
Venta de Alimentos 43,66% 41,47% 35,90% 30,72% 38,93%
Venta de Bebidas 33,73% 31,05% 28,49% 24,71% 29,78%
Licores 38,73% 33,00% 30,40% 26,56% 31,26%
Cerveza 43,27% 40,59% 36,92% 24,64% 38,87%
Gaseosa 37,85% 34,17% 25,42% 28,29% 32,02%
Jugos 24,63% 20,55% 20,61% 17,61 % 20,89%
Café/Té 20,54% 14,38% 13,23% 19,19% 16,45%
Otros 25,83% 24,33% 22,29% 19,57% 23,43%

Total Costo de Ventas 41,28% 38,93% 33,97% 29,01% 36,62%

Cuadro No. 28. Comportamiento del Costo de Ventas - Ventas
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Comportamiento de la NOmina
La némina por volumen de ventas presenta el siguiente comportamiento:
Ventas Mensuales (en millones)
M Entre 100 Entre 200 Mas de
°106  199,9  "299,9 Total

Noémina de 100 300
Produccién 9,84% 9,28% 8,64% 8,48% 9,08%
Servicio 9,88% 9,81% 8,62% 8,33% 9,29%
Administracién 2,15% 1,55% 1,10% 1,87% 1,55%
Mercadeo 0,74% 0,44% 0,26% 0,15% 0,40%
Mantenimiento 0,72% 0,44% 0,25% 0,23% 0,40%
Total Némina 23,32% 21,53% 18,87% 19,06% 20,73%

Cuadro No. 29. Comportamiento de la némina - Ventas
Comportamiento de los Gastos de Operacion
El comportamiento de los gastos de operacién por volumen de ventas es:

Ventas Mensuales (en millones)
Menos Entre 100 Entre 200 Mas de Total

Gastos Operacionales de 100 199,9 299,9 300

Gastos operacionales 4,08% 3,74% 3,63% 3,60% 3,74%
Mercadeo 2,16% 2,11% 2,01% 1,83% 2,05%
Musica y entretenimiento 1,02% 0,90% 0,86% 0,78% 0,89%
Servicios publicos 7,60% 6,44% 5,89% 5,10% 6,29%
Agua 1,86% 1,73% 1,52% 1,38% 1,65%
Luz 4,15% 3,22% 2,96% 2,34% 3,18%
Gas 1,59% 1,49% 1,41% 1,39% 1,47%
Generales de admi. 3,94% 3,39% 3,02% 2,42% 3,25%
Mantenimiento 0,87% 0,63% 0,47% 0,41% 0,59%

Total Gastos de Oper. 19,67% 17,20% 15,88% 14,15% 16,82%

Cuadro No. 30. Comportamiento de los Gastos de Operacién - Ventas

Comportamiento de los Cargos Fijos
El comportamiento de los cargos fijos por volumen de ventas es:

Ventas Mensuales (en millones)
Menos Entre 100 Entre 200 Mas de Total

Costo de Ventas de 100 199,9 299.9 300
Depreciacién 0,65% 1,34% 1,03% 0,94% 1,09%
Arrendamiento 9,09% 9,04% 9,20% 8,20% 8,99%
Total Cargos Fijos 9,74% 10,37% 10,23% 9,13% 10,08%

Cuadro No. 31. Comportamiento de los Cargos Fijos - Ventas

En el Cuadro No. |4 se integran los rubros analizados en esta seccién, para lograr la
Utilidad antes de Impuesto.

En el Anexo 2 se muestra el Estado de Resultados detallado por region.
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Analisis del Estado de
Resultados — Tamano

Comportamiento de las Ventas

Como tendencia se puede observar que a medida que el tamafo del restaurante se
incrementa, el peso de la venta de alimentos en relacién con la venta total, va
disminuyendo. Caso contrario ocurre con la participacion de los licores sobre la venta de
bebidas, la cual aumenta a medida que se incrementa el tamano del restaurante.

Tamano - Numero de Sillas
Menos Entre 100 Entre 200 Mas de Total

Ventas de 100 199,9 299,9 300

Venta de Alimentos 76,84% 75,86% 74,10% 73,08% 75,15%
Venta de Bebidas 22,37% 23,65% 25,19% 26,35% 24,24%
Licores 21,94% 41,06% 51,23% 57.38% 43.62%
Cerveza 21,44% 19,29% 15,87% 11.55% 17.52%
Gaseosa 19,66% 13,39% 11,31% 9.98% 13.20%
Jugos 23,79% 20,1 1% 18,81% 18.31% 20.00%
Café/Té 13,16% 6,15% 2,69% 2.78% 5.66%
Otros 0,94% 0,53% 0,55% 0,64% 0,61%
Total Ventas 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00%

Cuadro No. 32. Comportamiento de las Ventas - Tamafio

Comportamiento del Costo de Ventas
El comportamiento del costo de ventaes:

Tamaino - Numero de Sillas

Costo de Ventas (P]'Le?&s) EnIt;%,LOO Enggeg?g . M;(s)&:l € Total

Costo de Venta Alimentos  43,80% 41,16% 35,50% 32,61% 38,93%
Costo de Venta Bebidas 33,69% 30,90% 28,12% 25,89% 29,78%

Licores 38,23% 32,85% 29,92% 27,61% 31,26%
Cerveza 44,22% 40,79% 35,27% 29,42% 38,87%
Gaseosa 37,62% 33,39% 26,97% 27,32% 32,02%
Jugos 24,40% 20,83% 19,84% 18,68% 20,89%
Café/Té 19,94% 14,37% 14,32% 17,91% 16,45%
Costo de Venta Otros 25,67% 23,96% 21,75% 21,25% 23,43%

Total Costo de Venta 41,37%  38,64% 33,57% 30,77% 36,62%

Cuadro No. 33. Comportamiento del Costo de Ventas - Tamafio
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Comportamiento de la NOmina

La némina por volumen de ventas presenta el siguiente comportamiento:
Tamaiio - Namero de Sillas
Menos Enfre 100 Entre 200 Mas de Total

Némina de 100 99,9 299,9 300
Produccién 9,83% 9,26% 8,66% 8,53% 9,08%
Servicio 9,90% 9,71% 8,71% 8,44% 9,29%
Administracién 2,07% 1,53% 1,29% 1,58% 1,55%
Mercadeo 0,73% 0,44% 0,26% 0,19% 0,40%
Mantenimiento 0,70% 0,44% 0,26% 0,23% 0,40%
Total Némina 23,24% 21,38% 19,17% 18,96% 20,73%

Cuadro No. 34. Comportamiento de la Némina - Tamafo

Comportamiento de los Gastos de Operaciéon

El comportamiento de los gastos de operacién por volumen de ventas es:
Tamaiio - Namero de Sillas
Menos Entre 100 Entre 200 Mas de Total

Gastos Operacionales de 100 199,9 299,9 300

Gastos operacionales 4,06% 3,76% 3,63% 3,58% 3,74%
Mercadeo 2,16% 2,11% 1,98% 1,91% 2,05%
Mdsica y entretenimiento 1,01% 0,90% 0,84% 0,80% 0,89%
Servicios publicos 7,57% 6,45% 5,76% 541% 6,29%
Agua 1,87% 1,72% 1,51% 1,43% 1,65%
Luz 4,12% 3,24% 2,84% 2,58% 3,18%
Gas 1,58% 1,49% 1,41% 1,39% 1,47%
Generales de admi. 3,92% 3,40% 2,92% 2,61% 3,25%
Mantenimiento 0,86% 0,63% 0,46% 0,42% 0,59%

Total Gastos de Oper. 19,58% 17,26% 15,60% 14,73% 16,82%

Cuadro No. 35. Comportamiento de los Gastos de Operacién - Tamafo

Comportamiento de los Cargos Fijos

El comportamiento de los cargos fijos por volumen de ventas es:
Ventas Mensuales (en millones)

CostodeVentas  flenss  ENgs 00 Engre700 M6 Toual
Depreciacién 0,73% 1,26% 1,07% 1,02% 1,09%
Arrendamiento 9,11% 9,08% 8.97% 8,55% 8,99%
Total Cargos Fijos 9,84% 10,34% 10,04% 9,57% 10,08%

Cuadro No. 36. Comportamiento de los Cargos Fijos - Tamano

En el Cuadro No. |8 denominado Estado de Resultado Condensado por Tamafo del
Restaurante se integran los rubros analizados en esta seccion.

En el Anexo 3 se muestra el Estado de Resultados detallado por region.
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Clasificacion de los Costos

Otrade las preguntas que se le hizo tenia laintencién de que los restaurantes informaran la
clasificacién porcentual de los costos, los costos se clasifican en costos y gastos entre
variables y fijos. Esta pregunta se hizo para conocer en qué porcentaje de la operacién se
lograba el punto de equilibrio, es decir el momento en que el establecimiento comienza a
generar utilidades.

La informacién suministrada presentd, en algunas oportunidades inconsistencias, como es
el caso en que varios restaurantes informaron que sus costos variables eran menores del
25% de los costos totales, la inconsistencia de este dato se manifiesta, cuando esos
restaurantes presentaron un costo de venta ligeramente superior al 40% de la venta total y
el costo de venta por definicién es totalmente un costo variable.

Después de validar la informacién suministrada, se encontré que el porcentaje de los
gastos variables fluctuaban entre un 55% y 70% de los costos totales. Con esta
informacion se seleccioné tres escenarios de porcentaje de costos variable: 55%, 60% y
70%.

Estos escenarios lo aplicamos al Estado de Resultados promedio de los 91 restaurantes de
la encuesta, los cuales fueron:

Conceptos Valores
Venta total 179.987.805
IVA 24.825.904
Ingresos Netos 155.161.901
Utilidad antes de Impuesto ~ 23.386.291
Costo y gastos totales 156.601.514

Cuadro No. 37. Estado de Resultados Promedio

Con base en esta informacidn se determind el punto de equilibrio para cada escenario,
cuyoresultado es el siguiente:

Conceptos Escenario | Escenario2 Escenario 3
Porcentaje de Costo Variable 55% 60% 70%
Venta total 179.987.805 179.987.805 179.987.805
Costo Variable 86.130.833 93.960.908 109.621.060
Margen de Contribucién 93.856.972 86.026.897 70.366.745
Costo fijo 70.470.681 62.640.606 46.980.454
Porcentaje de punto de equilibrio 75,08% 72,82% 66,77%
Ventas en punto de equilibrio 135.140.341 131.058.373 120.169.105
Dias en punto de equilibrio 22,5 21,8 20,0

Cuadro No. 38. Punto de Equilibrio
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El resultado de esta informacién tiene la siguiente interpretacién: En el Escenario |, en que
el porcentaje de costo variable es del 55%, el punto de equilibrio las ventas se encuentra en
el 75,08% de las ventas totales, es decir cuando se vendan |35.1 millones de pesos en el
mes. Si se asume que el mes tiene 30 dias y las ventas diarias son iguales todos los dias, el
punto de equilibrio se logra el dia 22,5 de ese mes, lo que indica que el restaurante genera
la utilidad de 23.3 millones de pesos en los Ultimos 7,5 dias de operacién.

Para calcular el punto de equilibrio de su restaurante se deben conocer tres valores, dos de
ellos son faciles de obtener: la venta y la utilidad total en un periodo determinado. Para
obtener la otra cifra se requiere que la diferencia entre la venta y la utilidad, que
representan los costos y gastos totales sean divididos en fijos y variables. Partiendo del
principio que los variables dependen directamente del volumen de las ventas, como es el
caso del costo de venta o de la materia prima que es en su totalidad un costo variables, el
costo del personal temporal y extra también es variable, el IVA es variable, etc. Al
determinar el monto de los costos variables, se obtiene el monto de los costos fijos, el cual
es |a diferencia entre el monto de los costos y gastos totales menos el monto de los costos y
gastos variables. En este momento se tienen cuatro valores: venta total, utilidad total,
costos y gastos variables y costos y gastos fijos.

Luego de conocer estos cuatro valores se debe seguir el siguiente procedimiento:

Paso I. Calcular el margen de contribucién, este se logra restandole a la venta total
los costos y gastos variables.

Paso 2. Calcular el porcentaje de punto de equilibrio, este se logra dividiendo los
costos y gastos fijos entre el margen de contribucién y el resultado se
multiplica por 100.

Paso 3. Calcular las ventas en punto de equilibrio, este se logra al multiplicar las
ventas totales por el porcentaje de punto de equilibrio obtenido en el Paso 2.

Paso4. Calcular el dia en que se logré el punto de equilibrio, multiplicando los dias
del mes por el porcentaje de punto de equilibrio.

Paso 5. Si conoce el numero de clientes que en el mes ingresaron al restaurante, al
multiplicar esta cifra por el porcentaje de punto de equilibrio se determina a
cuantos clientes se tuvieron que atender para lograr el punto de equilibrio.

Si el porcentaje de punto de equilibrio es superior al 80%, implica un riesgo muy alto ya que
tiene muy poco tiempo para generar la utilidad requerida.
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Caracteristicas Operacionales
y Administrativas

Las caracteristicas operacionales y administrativas de los 91 restaurantes de la muestra
mas relevantes son:

l. Nacionalidad de los Clientes. En el 69,23% (28) de los restaurantes, mas del
90% de los clientes son nacionales. Con mas del 30% de los clientes extranjeros
aparecenel 12,09% (I 1) de los restaurantes.

2, Segmentos de Mercado. En el 70,33% (64) el segmento de mercado que mas
predominaes el familiar.

3. Dias y Horas de Servicio. Entre 7 y 14 horas diarias permanecen abiertos
los restaurantes de la muestra con un promedio de 10, | dias. El rango de los dias
de la semana que abren estan entre 4y 7 con un promedio de 6,3%

4. Forma de Pago. El 43,4% de las ventas lo hacen los clientes en efectivo, el 43,0
se realiza con tarjeta de créditoy el 12,5% se paga con tarjeta de débito.

5. Comision de Tarjetas de Crédito. Las comisiones que se pagan a Visa fluctian
entre 2,5%y 5,5% con un promedio de 3,2%; las comisiones de la Master Card
estaentre 2,1%y 5,5% con un promedio de 2,8%; en Dinners las comisiones se
mueven entre 2,1% y 8% con un promedio del 4,3%; en Credencial las
comisiones estan entre 2,1% y 5,3% con promedio de 2,9% ; en La Fragata las
comisiones van de 3,2% hasta el 7,0% con un promedio de 5,8%

6. Medios de Comercializacion. El 34,5% de la inversién en mercadeo se hace
por intermedio del Directorio Telefonico, seguido con un 27,7% en Revistas,
un 17,7% en Periédicos y un 16,0% en Correo Directo; finalmente el 3,4% se
invierte en Radio y solamente el 0,7% se invierte en Television.

7. Comercializacion Interna. El 35,1 de los restaurantes utilizan cupones,
Unicamente el 4,3% ofrecen descuentos y el 53,8% realizan degustaciones para
promover sus ventas.

8. Personal. En promedio cada restaurante tiene 24,7 empleados, de los cuales 13,5

trabajan en servicio y produccién, 9,4 en el area administrativa, |,| en mercadeoy
0,8 empleados en mantenimiento. Cabe anotar que de este promedio se excluyé
un restaurante debido a que el nimero de sus empleados sobrepasaba en forma
muy marcada el promedio, si se hubiese involucrado ese restaurante, el promedio
sobrepasarialos 60 empleados por restaurante.
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9. Nivel de Formaciéon. Como profesionales se encuentranel 91,21% (83) delos
gerentes, el 68,13% (62) de los administradores y el 49,45% (45) de los chef.
Como técnicos se encuentran el 8,79% (8) de los gerentes, el 31,87% (29) de los
administradores, el 50,55% (46) de los chef, el 100,00% de los capitanes de
servicioy el 93,41% (85) de los barman.

En el 79,12% (72) de los restaurantes los meseros son técnicos, el 8,79% (8)
informaron que sus meseros eran bachilleres y en el resto de los restaurantes (1 I)
los meseros eran técnicos y bachilleres.

En el 93,41% (85) de los restaurantes, los aseadores son bachilleres y en el resto
son técnicos.

10. Carga Salarial. El 57,6% de los Gerentes tienen un sueldo superior los 2,0
millones de pesos mensual; el 21,2% su sueldo esta entre [,5 y 2,0 millones de
pesosyel21,2% susueldo fluctiaentre 1,0y |,5 millones de pesos.

El 21,2% de los Administradores devengan mas de 2,0 millones de pesos, el
30,3% tienen un sueldo entre 1,5 y 2,0 millones; el 27,3% estan entre 1,0y I,5
millones; el 12, 1% con sueldo entre 700,0 mily 1,0 millén de pesosy el 9,1% entre
500,0 mila 700,0 mil pesos mensuales.

El 12,9% de los Chef tiene salario superior a 2,0 millones de pesos; el 16,1% con
sueldo entre 1,5y 2,0 millones de pesos; el 19,4 devengan entre 1,0y [,5 millones;
el 22,6% entre 700,0 mil y 1,0 millén de pesos; y el 29,0% con sueldo entre 500,0
mily 700,0 mil pesos.

El 4,2% de los Capitanes de Servicio devengan entre 1,5y 2,0 millones de pesos;
el 8,3% con sueldo entre 1,0 y 1,5 millones de pesos; el 58,3% entre 700,0 mil
pesos y 1,0 millén de pesos y el 29,2% devengan entre 500,0 mil y 700,0 mil pesos
mensuales.

El 3,0% de los Barman devengan entre 1,5 y 2 millones de pesos mensuales; el
6,1% con sueldo entre 1,0y 1,5 millones de pesos; el 30,3% entre 700,0 mily 1,0
millén de pesosy el 60,6% devengan entre 500,0 mil y 700,0 mil pesos mensuales.

El 6,9% de los Cajeros devengan entre 1,0y |,5 millones de pesos mensuales; el
27,6% entre 700,0 mil y 1,0 millén de pesos y el 65,5% tienen sueldo entre 500,0
mil y 700,0 mil pesos mensuales.

El 11,9% de los Meseros devengan entre 700,0 mil y 1,0 millén de pesos
mensuales y el 88,9% devengan entre 500,0 mil y 700,0 mil pesos mensuales.

El 5,9% de los Aseadores devengan entre 700,0 mil y I,0 millén de pesos
mensualesy el 94,1 % estan entre 500,0 mil y 700,0 mil pesos mensuales.
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Il. Influencia en la Compra. En el 50,0% de los restaurantes de la muestra, quien
Ordena la compra de los productos Perecederos es el Gerente; en el 21,1% de
los restaurantes quien ordena esta compra es el Administrador; en el 21,1% quien
ordena es el Chef; en el 2,6 quien ordena es el Capitan de Servicio y en el 5,3%
ordenael Cajero.

Sobre los productos Perecederos, en el 1,8% de los restaurantes de la muestra, el
Gerente No Interviene en la decisién de compra; en el 5,4% de los restaurantes el
Administrador no interviene; en el 5,4% de los restaurantes el Chef no interviene;
en el 23,2% de los restaurantes el Cajeros, en el 23,2% de los restaurantes los
Meseros y en el 30,4% de los Aseadores, no tienen ninguna influencia en la decision
de comprade los productos perecederos.

En el 54,1% de los restaurantes de la muestra, quien Ordena la compra de los
productos No Perecederos es el Gerente; en el 21,6% de los restaurantes quien
ordena es el Administrador; en el 16,2% quien ordena es el Chef; en el 2,7 quien
ordenaes el Capitan de Servicioy en el 5,4% ordena el Cajero.

Sobre los productos No Perecederos, en el 1,8% de los restaurantes de la
muestra, el Gerente No Interviene en la decision de compra; en el 55% el
Administrador no interviene; en el 7,3% de los restaurantes el Chef no interviene;
en el 23,6% de los restaurantes el Cajeros, en el 21,8% de los restaurantes los
Meserosy en el 29,1% de los Aseadores, no tienen ninguna influencia en la decisién
de compradelos productos no perecederos.

En el 65,7% de los restaurantes de la muestra, quien Ordena la compra de los
Activos del restaurante es el Gerente; en el 14,3% quien ordena es el
Administrador; en el 14,3% quien ordenaes el Chefyenel 5,7% ordenael Cajero.

Sobre los la compra de Activos, en el 7,8% de los restaurantes de la muestra, el
Administrador No Interviene en la decisiéon de compra; en el 14,1% de los
restaurantes el Chef no interviene; en el 21,9% de los restaurantes el Cajeros, en el
2°,3% de los restaurantes los Meseros y en el 21,9% de los Aseadores, no tienen
ningunainfluencia en la decisién de comprade los activos.

12. Frecuencia de Compra. Sobre los productos Perecederos, en el 41,4% de los
restaurantes la compra se hace diariamente y en 58,6% la compra se realiza
semanalmente.

Con respecto a la compra de productos No Perecederos, en el 6,9% de los
restaurantes la compra se hace diariamente; en el 62,1% la realiza
semanalmente y en el 27,6% de los restaurantes la compra se efectla
trimestralmente.

Sobre la compra de Carne, en el 37,9% de los restaurantes la compra se hace
diariamenteyenel 62,1 % larealizasemanalmente.
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13.

14.

Conrespecto ala comprade Granos, en el 75,9% de los restaurantes la compra se
hace diariamente y en el 24, | % la compra se realiza semanalmente.

Sobre la adquisicion de Uniformes, en el 37,9% de los restaurantes la compra se
hace trimestralmente; en el 34,5% la compra se realiza semestralmenteyenel
27,6% se realiza anualmente.

Sobre la adquisicién de Lenceria, en el 24,1% de los restaurantes la compra se
hace trimestralmente; en el 34,5% la comprase realiza semestralmenteyenel
41,4% serealiza anualmente.

En relacién con la compra de Vajillas, en el 20,7% de los restaurantes la compra se
hace trimestralmente; en el 48,3% la comprase realiza semestralmenteyenel
31,0% se realiza anualmente.

Con respecto ala compra de Papeleria, en el 13,8% de los restaurantes lacompra
se hace diariamente; en el 72,4% se realiza semanalmente; en el 6,9% se hace
trimestralmentey en el 6,9% la compra se hace semestralmente.

Finalmente, en relacién con la compra de Productos de Aseo, en el 41,4% de los
restaurantes la compra se hace diariamente; en el 55,2% la compra se realiza
semanalmentey en el 3,4% se hace trimestralmente.

Criterios de de Evaluaciéon para Seleccion de Proveedores. El factor mas
importante para la seleccion de proveedores es la Calidad de los Productos,
seguido por Entrega Oportuna, Tiempo de Entrega, Precio, Garantia en ultimo
lugar se encuentran la Variedad y Atencion al Cliente.

Lugar en donde compran. En relacién con los productos Perecederos, el
30,6% de los restaurantes de la muestra adquieren productos en las Centrales de
Abasto; el 50,0% lo hacen en los Distribuidores y 19,4% lo hacen en
Supermercados.

El 91,7% de los restaurantes de la muestra compran sus Activos en
Distribuidoresy el 8,3% lo hace en Supermercados.
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Criterios para la Elaboracion
del Presupuesto

Con base en las investigaciones realizadas se relacionan los parametros teéricos y técnicos
que se deben tener en cuenta para elaborar los presupuestos de los restaurantes. Para los
restaurantes que estan funcionando, la pregunta basica es éicual debe ser mi utilidad neta?; si
el restaurante estd en proyecto, la pregunta es ¢en cuanto tiempo debo recuperar la
inversion? La experiencia ha determinado que la recuperacién de la inversién se debe
realizar en menos de 5 afios, dependiendo de segmento de mercado hacia el cual va dirigido
el restaurantey la ciudad en donde esta o estara ubicado el restaurante.

Politica de Ingresos.

Para definir los ingresos tenga en cuenta, entre otros, los siguientes aspectos:

* Porcentaje estimado de ocupacién del restaurante en forma mensual.

* Numero estimado mensual de clientes que utilizaran los servicios del restaurante,
detallando su perfil (adultos, nifos, hombres, mujeres, por negocios, en forma
individual, en grupos, etc.)

*  Consumo promedio por clientes en alimentos, bebidas y en otros servicios.

* Porcentaje estimado de incremento en los precios de los servicios.

* Planes de mercadeo definidos que permitan estimar las ventas mensuales por tipo de
clientes.

* Porcentaje estimado de crecimiento de los ingresos, teniendo en cuenta parametros
de inflacién, devaluacién, crecimiento del PIB y tasa de expansién o contraccién del
mercado.

* Planesacortoy mediano plazo de mercadeo.

* Costo estimado de la publicidad que soportara la gestiéon de ventas. Margen de
retorno de la publicidad.

Costos de Venta.

En este punto se debe hacer un andlisis de cada uno de los productos que vende el
restaurante, partiendo del principio, que desde el punto de vista financiero, se debe
promover la venta de los productos que mayor margen de contribucion presente, es decir
aquellos en que la diferencia entre el precio de ventay el costo de venta, sea mayor. Para
aplicar este principio se debe en primer término segmentar el men( en bloques similares
como, por ejemplo: entradas, sopas, platos principales, bebidas, postres, etc. Ademas,
tenga en cuenta, entre otros, los siguientes factores:

* Politicas de gestion de compras de insumos, alimentos y bebidas.

* Programa paraimplantar el sistema de recetas estandar.

e Criterios para el manejo del almacén en cuanto a volumen maximo y minimo, sistemas
de almacenamientoy refrigeracién.

*  Criterios paradefinir las caracteristicas de los proveedores.

* Porcentaje deincremento de precio maximo de compraautorizado.
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Margenes de descuentos obtenidos en compras.

Niveles de responsabilidad en la gestién de compras.
Presupuesto de cantidades a comprar por grupos de productos.
Porcentaje estimado del costo de venta de mercancias adquiridas.
Porcentaje de mermas en materia prima.

Noémina

Para estimar el valor de lanémina tenga en cuenta:

Identificacién del nimero de cargos y salario mensual de cada cargo a proveer, mes a
mes, en el area operativa, de servicio, administrativa, etc.

Valor mensual de lanémina actual de personal.
Porcentaje proyectado de incremento salarial para el personal
Politica de contratacién de personal, costos extralegales.

Identificacién de contratistas de outsourcing (externos) que participaran en la
operacién. Politicas de remuneracién de los mismos.

Manejo especifico de la politica, respecto de aportes de ley, impuestos laborales y
demas erogaciones parafiscales.

Planta fija de personal identificando temporadas altas y bajas.
Criterios de contratacion de personal extra.
Politica sobre uniformes, los de ley como los requeridos por su restaurante.

Programa de capacitacion.

Gastos Operacionales

Para estimar estos gastos tenga en cuenta, entre otros, los siguientes aspectos:

Definicién de politica para el manejo de los gastos de lavanderia y los elementos de
decoracién.

Ciriterios y justificacion de los gastos de musica y entretenimiento que brindara el
restaurante, lo mismo que el pago de los derechos de autor.

Definicion de la politica de los gastos de comercializacién, promocién y
representacion, anuncios en periédicos, revistas, radio, etc.

Plan para el uso racional de los servicios publicos, acueducto, energia, combustible,
recoleccién de basurasy teléfono tanto fijo como celular.

Programa para disminuir elimpacto en el medio ambiente.

Programa de mantenimiento preventivo, compra de accesorios de mantenimiento,
contratos de mantenimiento, herramientas, etc.

Criterios de adquisicion de Utiles de oficina, contratos de vigilancia, combustible de
vehiculos de administracién, gastos en sistemas, seguro de manejo, comision tarjetas
de crédito, honorarios profesionales, etc.
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Cargos Fijos
Para definir los Cargos Fijos tenga en cuenta:
e Cambio enlas politicas tributarias, tanto del gobierno nacional como local.

* Criteriosy proveedores de los seguros ala propiedad que debe tener su restaurante.

*  Parametros legalesy practicos para definir el tiempo de depreciacién de los activos y su
monto.

* Pagodeinteresesyrenegociacion de las deudas.

Caja e Inversiones

Para definir el presupuesto de caja e inversiones tenga en cuenta:

* Programade comprade activos fijos, equipos de sistemas y gastos de software.
* Plan de remodelacion de la planta fisica del restaurante.

* Politicade pagoy remuneracién de utilidades a socios y accionistas, si existen.

* Programade endeudamiento externo.

*  Programade ventade activos fijos.

* Criterios de colocacion de excedentes de tesoreria e inversiones transitorias.

* Metasy criterios de recaudo de cartera.

* Metasy criterios parael manejo de las cuentas a pagar.

Esta lista es una guia, existen muchos mas elementos que deben ser tenidos en
consideracién para la elaboracién técnica de un presupuesto. Un consejo importante,
mantenga por escrito todas las politicas, planes, etc., que le serviran de base para definir su
presupuesto y compartalas con sus empleados, ellos trabajan con usted para lograr los
objetivos de suempresa.

Lainformacion que genera sus Estados Financieros, debe ser comparada con el mismo mes
del afo anterior, con su presupuesto y con los Coeficientes e Indicadores que aparecen en
este estudio.

Finalmente, no permita que su contabilidad esté atrasada, usted debe implantar un sistema
de informacién que le permita disponer de informacion confiable para tomar decisiones
oportunas, por tal razén, dentro de los cinco primeros dias de cada mes usted debe tener a
su disposicién un documento que le informe que pasé en el mes inmediatamente anterior.
No espere hasta el tltimo dia del tltimo mes para saber como le fue, de pronto no va a
tener tiempo para corregir el rumbo. Se debe definir la informacién diaria, semanal y
mensual que se requiere para controlar la operacién de su restaurante.
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Anexo No. |

Estado de Resultados Detallado por Regiones

Conceptos Barranquilla Bogota Aﬁ:ggf:lir Bucaramanga Cartagena Medellin Total
Venta de Alimentos 71,82% 78,25% 69,38% 70,61% 74,12% 76,10% 75,15%
Venta de Bebidas 27,19% 21,01% 29,93% 28,88% 25,57% 23,75% 24,24%
Licores 35,99% 60,90% 30,56% 20,20% 45,80% 23,19% 43,62%
Cerveza 25,74% 1,57% 28,68% 37,43% 21,96% 28,30% 17,52%
Gaseosa 19,08% 3,08% 20,41% 24,11% 15,88% 21,23% 13,20%
Jugos 12,89% 26,44% 15,90% 15,56% 13,99% 21,63% 20,00%
Café/Té 6,31% 8,02% 4,46% 2,70% 2,36% 5,64% 5,66%
Otros 0,99% 0,74% 0,69% 0,51% 0,31% 0,15% 0,61%
© TomlVenms  11600%  11600%  11600%  11600%  11600%  11600%  116,00%
Impuesto al Valor Agregado 16,00% 16,00% 16,00% 16,00% 16,00% 16,00% 16,00%
Ingresos Netos 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00%
Costo de Venta Alimentos 41,01% 38,25% 37,47% 41,41% 38,48% 40,34% 38,93%
Costo de Venta Bebidas 32,46% 29,55% 29,21% 31,54% 28,64% 28,70% 29,78%
Licores 31,83% 33,04% 28,39% 29,75% 28,82% 26,21% 31,26%
Cerveza 41,93% 44,40% 36,66% 39,65% 36,43% 39,76% 38,87%
Gaseosa 35,33% 34,78% 32,98% 31,93% 28,46% 30,40% 32,02%
Jugos 18,40% 23,83% 16,80% 16,37% 18,39% 18,41% 20,89%
Café/Té 17,42% 16,98% 13,90% 16,42% 14,40% 16,50% 16,45%
Costo de Venta Otros 23,84% 23,79% 21,34% 23,51% 23,51% 23,20% 23,43%
3631%  3488%  3847%  3592%
Utilidad Bruta 61,49% 63,69% 65,12% 61,53% 64,08% 62,45% 63,38%
Conceptos Barranquilla Bogota A[B,-(e’ﬁ(éir Bucaramanga Cartagena Medellin Total
Némina
Produccién 9,35% 9,20% 8,64% 9,16% 8,76% 9.21% 9,08%
Servicio 9,66% 9,46% 8,63% 9,42% 8,84% 9,49% 9,29%
Administracién 1,73% 1,61% 1,31% 1,59% 1,35% 1,62% 1,55%
Mercadeo 0,48% 0,43% 0,28% 0,42% 0,31% 0,44% 0,40%
Mantenimiento 0,48% 0,43% 0,28% 0,42% 0,32% 0,44% 0,40%

Gastos de Operacién

Gastos operacionales 3,82% 3,77% 3,61% 3,77% 3,68% 3,78% 3,74%
Mercadeo 2,12% 2,07% 1,94% 2,08% 2,00% 2,09% 2,05%
Musica y entretenimiento 0,94% 0,90% 0,83% 0,90% 0,86% 0,91% 0,89%
Servicios publicos 6,61% 6,39% 5,83% 6,39% 6,00% 6,44% 6,29%
Agua 1,71% 1,67% 1,53% 1,67% 1,58% 1,68% 1,65%
Luz 3,41% 3,24% 2,87% 3,24% 2,98% 3,27% 3,18%
Gas 1,49% 1,48% 1,43% 1,48% 1,44% 1,48% 1,47%
Generales de administracién 3,45% 3,31% 2,90% 3,32% 3,07% 3,35% 3,25%
Mantenimiento 0,66% 0,61% 0,49% 0,61% 0,52% 0,62% 0,59%
. Total Gastosde Operacién  17,59%  17.05%  1561%  17.07%  1613%  1719%  1682%
Utilidad Operacional 22,19% 25,51% 30,36% 23,43% 28,37% 24,06% 25,84%
Cargos Fijos

Depreciacién 1,16% 1,33% 0,87% 1,09% 0,60% 0,94% 1,09%
Arrendamiento 8,61% 9,11% 8,54% 9,08% 9,92% 7,85% 8,99%
Utilidad Antes de Impuesto 12,42% 15,07% 20,95% 13,26% 17,85% 15,27% 15,76%
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Estado de Resultados Detallado por Volumen de Ventas An €Xo N O. 2

Venta de Alimentos 76,83% 75,92% 74,32% 72,34% 75,15%
Venta de Bebidas 22,18% 23,58% 25,19% 26,84% 24,24%
Licores 20,96% 42,11% 48,11% 61,59% 43,62%
Cerveza 21,32% 19,21% 17,51% 8,54% 17,52%
Gaseosa 20,46% 12,94% 12,10% 8,95% 13,20%
Jugos 24,24% 20,01% 18,70% 18,48% 20,00%
Café/Té 13,01% 5,73% 3,58% 2,44% 5,66%

Otros 0,99% 0,50% 0,49% 0,82% 0,61%

Costo de Venta Alimentos 43,66% 41,47% 35,90% 30,72% 38,93%
Costo de Venta Bebidas 33,73% 31,05% 28,49% 24,71% 29,78%
Licores 38,73% 33,00% 30,40% 26,56% 31,26%
Cerveza 43,27% 40,59% 36,92% 24,64% 38,87%
Gaseosa 37,85% 34,17% 25,42% 28,29% 32,02%
Jugos 24,63% 20,55% 20,61% 17,61% 20,89%
Café/Té 20,54% 14,38% 13,23% 19,19% 16,45%
Costo de Venta Otros 25,83% 24,33% 22,29% 19,57% 23,43%

Némina
Produccion 9,84% 9,28% 8,64% 8,48% 9,08%
Servicio 9,88% 9,81% 8,62% 8,33% 9,29%
Administracion 2,15% 1,55% 1,10% 1,87% 1,55%
Mercadeo 0,74% 0,44% 0,26% 0,15% 0,40%
Mantenimiento 0,72% 0,44% 0,25% 0,23% 0,40%

Gastos operacionales 4,08% 3,74% 3,63% 3,60% 3,74%
Mercadeo 2,16% 2,11% 2,01% 1,83% 2,05%
Musica y entretenimiento 1,02% 0,90% 0,86% 0,78% 0,89%
Servicios publicos 7,60% 6,44% 5,89% 5,10% 6,29%
Agua 1,86% 1,73% 1,52% 1,38% 1,65%
Luz 4,15% 3,22% 2,96% 2,34% 3,18%
Gas 1,59% 1,49% 1,41% 1,39% 1,47%
Generales de administracion 3,94% 3,39% 3,02% 2,42% 3,25%
Mantenimiento 0,87% 0,63% 0,47% 0,41% 0,59%

Depreciacion 0,65% 1,34% 1,03% 0,94% 1,09%
Arrendamiento 9,09% 9,04% 9,20% 8,20% 8,99%

Operacién
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Estado de Resultados Detallado por Tamafio del Restaurante An €XOo NO 3

Venta de Alimentos 76,84% 75,15%
Venta de Bebidas 22,37% 23,65% 25,19% 26,35% 24,24%
Licores 21,94% 41,06% 51,32% 57,38% 43,62%
Cerveza 21,44% 19,29% 15,87% 11,55% 17,52%
Gaseosa 19,66% 13,39% 11,31% 9,98% 13,20%
Jugos 23,79% 20,11% 18,81% 18,31% 20,00%
Café/Té 13,16% 6,15% 2,69% 2,78% 5,66%
Otros 0,94% 0,53% 0,55% 0,64% 0,61%

Costo de Venta Alimentos 43,80% 41,16% 35,50% 32,61% 38,93%
Costo de Venta Bebidas 33,69% 30,90% 28,12% 25,89% 29,78%
Licores 38,23% 32,85% 29,92% 27,61% 31,26%
Cerveza 44,22% 40,79% 35,27% 29,42% 38,87%
Gaseosa 37,62% 33,39% 26,97% 27,32% 32,02%
Jugos 24,40% 20,83% 19,84% 18,68% 20,89%
Café/Té 19,94% 14,37% 14,32% 17,91% 16,45%
Costo de Venta Otros 25,67% 23,96% 21,75% 21,25% 23,43%

Noémina
Produccién 9,83% 9,26% 8,66% 8,53% 9,08%
Servicio 9,90% 9,71% 8,71% 8,44% 9,29%
Administraciéon 2,07% 1,53% 1,29% 1,58% 1,55%
Mercadeo 0,73% 0,44% 0,26% 0,19% 0,40%
Mantenimiento 0,70% 0,44% 0,26% 0,23% 0,40%

Gastos operacionales 4,06% 3,76% 3,63% 3,58% 3,74%
Mercadeo 2,16% 2,11% 1,98% 1,91% 2,05%
Modsica y entretenimiento 1,01% 0,90% 0,84% 0,80% 0,89%
Servicios publicos 7,57% 6,45% 5,76% 5,41% 6,29%
Agua 1,87% 1,72% 1,51% 1,43% 1,65%
Luz 4,12% 3,24% 2,84% 2,58% 3,18%
Gas 1,58% 1,49% 1,41% 1,39% 1,47%
Generales de administracion 3,92% 3,40% 2,92% 2,61% 3,25%
Mantenimiento 0,86% 0,63% 0,46% 0,42% 0,59%

5|11 5,80 6|41 6,79 5,95

Depreciacion 0,73% 1,26% 1,07% 1,02% 1,09%
Arrendamiento 9,11% 9,08% 8,97% 8,55% 8,99%



