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Resumen 

 

Se presenta un modelo moderno de restaurante de comidas rápidas a domicilio, en el cual 

se aplica la teoría de costos marginales para la empresa familiar, lo anterior por medio de la 

eliminación de costos de producción y costos iniciales, de igual forma se realiza el análisis de los 

cuatro principales retos para que se alcance el éxito con esta propuesta. 

 

Aquellos emprendedores que deseen iniciar un modelo de negocio de comidas rápidas 

con una alternativa innovadora, pueden ver el presente ensayo como una guía que reúne 

diferentes conceptos a fin de buscar el éxito de la compañía. 

 

Palabras clave:  

Costo marginal, costos de producción, costos de operación, innovación y atención al cliente. 

 

Abstract 

A modern model of fast food restaurant at home is presented, in which the theory of 

marginal costs for the family business is applied, the above through the elimination of production 

costs and initial costs, likewise is performed in analysis of the four main challenges to achieve 

success with this proposal. 

 

Those entrepreneurs who want to start a fast food business model with an innovative 

alternative can view this essay as a guide that brings together different concepts in order to seek 

the company’s success. 

 

Keywords: 

Marginal cost, production costs, operating costs, innovation and customer Support 
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Introducción 

 

Seguro que al elegir una opción de compra el demandante realiza un análisis de costo vs 

beneficio, la balanza de selección en las opciones de compra se inclinara hacia el lado que 

ofrezca los mejores beneficios al menor costo, por consiguiente es de vital importancia que los 

gerentes de las compañías busquen las formas de ofertar sus productos bajo esta primicia, 

disminuyendo los costos de producción pero en la búsqueda de la calidad de producto, para 

lograr ser más atractivos al público, aumentar los ingresos de la compañía y buscar un 

crecimiento continuo. 

 

Por ende, la metodología que se propone en este ensayo, es un modelo innovador de 

negocio en el cual se oferta un producto X, a un precio por debajo de la media del mercado, 

disminuyendo al máximo los costos de producción, enfocado especialmente en los negocios de 

venta de comida rápida, pero que puede ser utilizado para cualquier tipo de negocio de ventas. 

 

Lo anterior, teniendo en cuenta que según los resultados de la encuesta ´´Consumer Food 

Safety And Quality´´, la cual se aplicó a consumidores de nueve países, por Trace One, el 75% 

de los consumidores encuestados justificaron la compra de productos era debido a los precios 

bajos, lo cual justifica el hecho de innovar con un modelo diferente en búsqueda de la reducción 

de los precios en la oferta. 

 

La teoría del costo marginal, es la explicación de la búsqueda de un equilibrio en la 

producción; equilibrio que se logra al igualar el costo marginal con el beneficio marginal, o en su 

defecto manteniendo siempre el beneficio marginal por encima del costo marginal, incentivando 

al crecimiento por un aumento de la producción. (Lozano, 2011). 

 

De esta forma se planteara la propuesta y los retos que se deben asumir para el inicio de 

una empresa de comidas rápidas familiar que sea competente para el mercado de la actualidad, 

donde la competencia será dirigida a los restaurantes tradicionales, con la ventaja competitiva de 

ofrecer un producto a un precio inferior al precio medio del mercado. 
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Teoría del costo marginal 

 

Según Anzil (S/f) el Costo Marginal= Costo Total/ Cantidad. A continuación se expone 

el ejemplo que propone dicho autor:  

 

Tabla 1 

Ejemplo del autor Anzil de relación Costo Marginal. Fuente 

q K L 
costo 

fijo 

costo 

v/ble 

costo 

tot 

costo 

marg 

costo 

med 
PmgL 

  100   100   100       

10 100 17 100 170 270 17.00 27.00 0.59 

20 100 28 100 280 380 11.00 19.00 0.91 

30 100 35 100 350 450 7.00 15.00 1.43 

40 100 40 100 400 500 5.00 12.50 2.00 

50 100 45 100 450 550 5.00 11.00 2.00 

60 100 52 100 520 620 7.00 10.33 1.43 

70 100 63 100 630 730 11.00 10.43 0.91 

80 100 80 100 800 900 17.00 11.25 0.59 

90 100 105 100 1050 1150 25.00 12.78 0.40 

100 100 140 100 1400 1500 35.00 15.00 0.29 

 

Donde: 

q: Cantidad producida 

K: Capital 

L: mano de obra 

P m g L: Producto marginal de cada trabajador 
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Figura No 1: Costo Marginal y Costo Medio 

Fuente: Anzil (S/f) 

 

Del ejemplo anterior se puede concluir que el costo marginal se define como el equilibrio 

en la producción, en dicho equilibrio se logra el costo más bajo de producción por unidad; por 

encima de este equilibrio, el aumento en una unidad de producción eleva los costos a tal punto 

que no es conveniente dicho aumento a menos que se cambien los procesos de producción y se 

encuentre un nuevo equilibrio. 

 

Ya que se tiene clara la definición de costo marginal, se determina que a menor costo de 

producción se crea la oportunidad de aumentar la cantidad producida, lo que resulta en 

crecimiento financiero de una compañía. 

 

Teniendo en cuenta esto, se realiza la propuesta de aplicar la teoría del costo marginal a 

la empresa familiar de comidas rápidas. 
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Propuesta para aplicación de la teoría de costo marginal en la empresa de comidas rápidas 

familiar 

 

Por ejemplo, para iniciar con el montaje de un restaurante se deben tener en cuenta como 

mínimo los siguientes costos, que son conocidos como costos iniciales y costos de operación, en 

la propuesta de modelo de restaurante que se realizara en este ensayo se puede hacer un análisis 

de disminución de costo marginal y costo de producción de acuerdo a la tabla que se muestra a 

continuación: 

 

Tabla 2: Costos de operación de un restaurante 

Fuente: Propia 

 

No Ítem Detalle 

Posible eliminación del 

costo 

Inicial Operación 

1 Adecuación 
Adecuación normas 

sanitarias   

2 Decoración Decoración general X X 

3 Mobiliario Mesas, platos, cubiertos X X 

4 Equipo Referente a cocina 
  

5 Publicidad 
Redes sociales, logo, menú, 

papelería   

6 Sonido 
Equipo, parlantes e 

instalación 
X X 

7 
Capacidad de 

distribución 
Motocicleta o bicicleta 

  

8 Salarios De los empleados X X 

9 Arrendamiento Del lugar 
  

10 Materia prima 
Para fabricación del 

producto 
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 Ahora bien, para eliminar dichos costos, la propuesta es la venta de alimentos por 

domicilio, esto permitirá en un inicio eliminar costos iniciales de mobiliario, decoración, sonido 

y salarios.  

 

Con la disminución de estos costos, fundar una empresa que se dedique a la venta de 

comidas rápidas, se vuelve más asequible para los emprendedores que deseen incursionar en el 

negocio de las comidas rápidas. 

 

Adicionalmente, los costos fijos de operación también se encuentran por debajo de los 

costos fijos de operación de un restaurante tradicional, pues como se puede observar en la tabla 

No 2, necesidades como el mobiliario (Mesas, platos, cubiertos), decoración y sonido no son 

requeridos y los salarios de los empleados también se ven disminuidos al no requerir servicios de 

atención directa al público.  

 

De igual forma, un modelo de restaurante sin un punto físico, además de disminuir los 

costos se convierte en un reto de calidad, publicitario y de servicio al cliente, por lo cual teniendo 

en cuenta la teoría microeconómica de la oferta y la demanda, no servirá de nada ofrecer un 

producto a un precio inferior a la media del mercado si no se tiene demanda suficiente.  

 

De acuerdo a lo anterior se aplicaría al modelo propuesto para la comercialización de 

alimentos, una herramienta de gestión innovadora, como la describe Motta (S.f), el BPR 

(Business Process Reeingeniering), que es una técnica de gestión basado en las metas 

estratégicas de la organización, que tiene como objetivo el  reducir o eliminar procesos 

redundantes y llevarlos a cabo de una forma distinta, teniendo en cuanta un análisis de los 

procesos sistemáticos con el objetivo de que sean más eficientes desde el punto aspectos como, 

tiempo de producción, costo, calidad y servicio; todo esto creando un valor adicional del 

producto para el cliente. 

 

También en aspectos económicos y financieros, es importante nombrar que según 

estudios realizados en el año 2014, por Euromonitor el sector comercial de las comidas rápidas 
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en Colombia, presenta una proyección al alza, el cual entre los años 2008 y 2013, se duplico 

alcanzando un tamaño de 2.5 billones de pesos. 

 

Por último y como fin propio de la aplicación de la teoría del costo marginal, son válidos 

todos los esfuerzos que el empresario puede ejercer a fin de vender su producto en gran cantidad, 

teniendo en cuenta el bajo costo al que se oferta y siempre con la precaución de no caer en el 

error de por aumentar en una unidad producida, aumentar significativamente sus costos de 

operación, como por ejemplo contratando un empleado de no ser necesario. 

 

Los retos del modelo propuesto 

 

 El primer reto es ofrecer un producto de alta calidad, que por medios de su 

comercialización reciba buenos comentarios en el mercado, que tenga las cualidades de 

competencia requeridas en el mercado especifico o tipo de comida a comercializar. Para lo 

anterior se recomienda tener el conocimiento adecuado del producto que se desea vender, hacer 

pruebas de calidad y aceptación y en general un estudio de mercado en la población objetivo. 

 

Según el ministerio de salud, se define como un producto de alta calidad, aquel que no 

representa un riesgo para la salud del consumidor, teniendo unas condiciones previas y medidas 

de producción, distribución y preparación. Adicional a cumplir con estos requisitos por parte de 

Minsalud, que en realidad no representa un concepto muy profundo o especifico, sino que por el 

contrario demuestra que lo importante en temas sanitarios es que no represente un riesgo, se debe 

tener en cuenta el concepto de producto de calidad para el cliente, lo cual es un concepto variable 

y subjetivo pues es dependiente del gusto personal, pero por lo menos se debe ajustar a unos 

alimentos bien preparados y presentados. 

 

Aunque se nombra la calidad y se establece como uno de los retos que generara el 

crecimiento de este tipo de empresa, se recalca que el modelo de negocio utiliza la ventaja 

competitiva del precio por debajo del ofertado en el mercado, con la búsqueda incesante de 

vender grandes cantidades tras un proceso de producción en masa; y es que según los resultados 



8  
de la Encuesta ´´Consumer Food Safety And Quality´´, el 75% de la población encuestada 

justifico que las compras de productos era debido a los precios bajos. Así como, tan sólo el 16% 

de la población encuestada justifica su decisión de compra basados en la calidad del producto 

que están adquiriendo. 

 

El segundo reto es desarrollar una campaña publicitaria, que genere impacto en la 

población objetivo, para lo anterior se recomienda que de acuerdo al público, se seleccione el 

medio de difusión, dentro de los cuales se pueden contemplar: 

 

 Radio y televisión 

 Redes sociales digitales 

 Distribución de volantes 

 Apalancamiento con plataformas digitales con gran participación en el mercado (Rappi, 

Domicilios.com, Uber Eats, entre otras) 

 

De acuerdo a esto, se recomienda una campaña publicitaria hibrida, entre el el marketing 

directo, marketing relacional y marketing virtual o digital, que resulta la mezcla para obtener un 

contacto directo con el focus group enfocado en las ventas, contacto directo enfocado a crear una 

relación con el cliente y el que se apalanca de las redes sociales digitales y la red de internet 

respectivamente. 

 

En la campaña publicitaria, resulta importante crear una imagen corporativa, para lo cual 

se requiere de un logo, una misión y una visión definidas, que con el tiempo y crecimiento de la 

empresa generaran una marca. 

 

Por consiguiente se recomienda tener en cuenta la teoría del color en el marketing 

publicitario, o como uno de sus precursores, el científico y poeta Johann Wolfgang von Goethe 

(1749-1832), quien en su escrito teoría del color dice que el color tiene un punto de vista 

subjetivo y dependiente de la percepción individual, dando así la primer teoría psicológica de la 
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forma en que cada persona visualiza los colores y la representación que se puede obtener al ver 

un color en específico. 

 

El tercer reto y de gran importancia, es la excelencia en la atención al cliente, es el 

aspecto que permite crear fidelización a un determinado establecimiento, adicionalmente permite 

el aumento de personas adeptas al negocio. 

 

Dentro de los aspectos a tener en cuenta en el tercer reto, se debe iniciar con el contacto 

inicial empresa- cliente, atendiendo de una forma amable y respetuosa a cada uno de los posibles 

compradores. 

 

Adicionalmente y el aspecto más complejo en la venta de comidas a domicilio, es la 

disminución de tiempos de entrega desde que el cliente realiza la orden hasta que es entregado en 

el lugar seleccionado, para esto se recomienda: 

 

 Establecer procesos en la producción que disminuyan los tiempos de preparación del 

producto.  

 Contar con el personal requerido para la fabricación de los alimentos, en este sentido no 

se puede buscar la disminución de costos de personal en cocina, por el contrario se debe 

contar con una cantidad optima a fin de disminuir los tiempos de producción lo máximo 

posible. 

 Contar con un sistema de distribución rápido y seguro, que adicionalmente culmine el 

proceso de venta con la entrega de los alimentos en un excelente estado de presentación.  

 

Se recomienda un modelo de atención al cliente con la aplicación del concepto del CRM 

(CUSTOMER RELATIONSHIP MANAGEMENT), que tiene como finalidad monitorear, 

administrar y mejorar las relaciones proveedor- cliente. Chaves (2016) (Pág. 4) 

 

El cuarto y último reto al que se hace referencia, es la innovación, nombrándola como la 

capacidad de la compañía a la adaptación al cambio, de ofrecer un producto, un marketing y una 
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atención al cliente novedoso, que evolucione según evoluciona el mercado y lo más importante, 

con una aceptación positiva por parte de la población. 

 

Según Motta (S.f). quien en su documento brinda un concepto de la innovación propio 

pero tras una amplia investigación, se puede concluir que es un ¨sinónimo de cambio, de 

progreso, de desarrollo tecnológico, de creación de empleo, de mejora en las condiciones de vida 

etc.,¨ también se puede definir como una idea nueva hecha realidad o llevada a la práctica´´. 

 

Teniendo en cuenta la anterior definición de innovación, se puede declarar que un modelo 

de restaurante que venda comida rápida únicamente a domicilio con el objetivo de crear la 

ventaja competitiva, que por medio de los costos marginales de producción se pueda ofertar su 

producto por debajo del precio de venta promedio del mercado, es un modelo innovador, pero se 

debe tener él cuenta la precaución que propone el mismo autor y es que lo importante en una 

innovación es la aceptación en el mercado. Esto representa para la empresa, crear estrategias 

organizacionales internamente a fin de explotar los recurso tecnológicos y técnicos, la 

infraestructura con la utilización de un menor espacio pero mayor producción, el talento humano 

por medio de la selección y capacitación; todo esto para entregar a los oferentes un producto 

altamente competitivo, con una base fundamental en procesos de mercadeo a fin de aumentar las 

márgenes de ganancias. 

 

De acuerdo a la clasificación de innovación descrita en el documento GESTION DE LA 

INNOVACION Y LA TECNOLOGIA, se puede clasificar esta propuesta como una innovación 

en función del resultado obtenido, sub clasificada como una innovación de mercadotecnia. Esto 

en vista que es una propuesta de mercadotecnia que por medio de la disminución de los costos de 

producción y de venta, busca suplir la necesidad principal del cliente con el fin de incrementar 

las ventas de la organización.  
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Responsabilidad social empresarial  

 

1. Responsabilidad social con los empleados 

 

Para cumplir con los objetivos y retos planteados anteriormente, se recomienda gestionar 

el talento humano de la empresa con la primicia de la aplicación de los derechos humanos en 

todo momento, guiados en un modelo contractual legal descrito en el Código Sustantivo del 

Trabajo. 

 

Salazar Estrada et al. (2009), Definen que un clima positivo tiene como resultado final el 

cumplimiento de los objetivos organizacionales, gracias a que el recurso humano trabaja de una 

forma motivada y con sentido de pertenencia, caso contrario se observa con un clima 

organizacional negativo, en el cual por la falta de  identificación con los objetivos 

organizacionales, se puede generar bajo rendimiento ausencias e ineficacia. 

 

De acuerdo a lo anterior se recomienda a los gerentes de este tipo de organización 

pretender por mantener un ambiente laboral positivo, que finalmente se va ver reflejado en una 

mejor producción. Uno de los grandes referentes en escritos que relatan la importancia del 

ambiente laboral es Abraham Maslow y su teoría de la motivación humana, la cual se ilustrara a 

continuación y que es una excelente referencia a seguir a fin de la búsqueda del bienestar: 
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Figura No 2: Pirámide de la jerarquía de necesidades de Maslow. 

Fuente: Quintero (2007) 

 

2. Responsabilidad social con el entorno 

 

Al ser un modelo en el cual las comidas se envían vía domicilio y se encuentra obligado 

al uso de empaques y cajas desechables, es recomendable el uso de materiales biodegradables y 

amigables con el medio ambiente, lo anterior no solo por responsabilidad social empresarial, sino 

también como una estrategia de publicidad, pues hoy día es una preocupación global minimizar 

de la contaminación por estos materiales.  

 

Por otra parte en un contexto global actualizado, en el cual según el Director General de 

la Organización Mundial para la Salud, se declara el COVID-19 como una pandemia el día 11 de 

marzo de 2020 y una de las recomendaciones del Ministerio de Salud Colombiano para evitar 

contraer la pandemia es evitar estar con aglomeración de personas; el modelo propuesto de 

comida rápida a domicilio ayuda con el cumplimiento de dicha recomendación.  
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Conclusiones 

 

En conclusión disminuir los costos de producción, buscando siempre que el costo 

marginal se encuentre por debajo del beneficio marginal, va permitir ofertar un producto a un 

precio de venta al público por debajo de la media del mercado, generando una ventaja 

competitiva, adicionalmente es propicio para la empresa familiar el modelo de venta de comidas 

rápidas a domicilio, pues permite la creación de una empresa con una menor inversión inicial. 

 

Lo importante en este modelo de restaurante será cumplir con los cuatro retos nombrados 

anteriormente, para de esta forma construir una marca con crecimiento constante. Con un 

producto de alta calidad, que además se encuentre a un precio por debajo de la competencia, una 

campaña publicitaria que genere impacto en el grupo de personas objetivo, para lo cual se puede 

apalancar de plataformas digitales existentes que ya cuentan con reconocimiento y un gran 

número de usuarios; una atención al cliente para que no seleccione la oferta de comida a 

domicilio únicamente por ser la de menor costo, sino que por el contrario la seleccione porque 

siente más comodidad y un mejor servicio en esta nueva propuesta a la recibida en el modelo 

tradicional de un restaurante; y por ultimo innovando para captar la atención de los clientes y 

ganar nuevos posibles compradores. Cumpliendo con estos retos de manera constante, 

seguramente se creara una gran empresa.  

 

En términos generales de clasificación industrial, se puede clasificar un modelo como el 

propuesto como parte de la industria 4.0, la cual se basa en la digitalización e innovación en 

todos los servicios relacionados con la empresa (ISOTools, 2018). Esto en vista de que cumple 

con cuatro procesos organizacionales (Automatización, Conectividad,  Información digital,  

Acceso digital al cliente y a otros usuarios en menor tiempo (ISOTools, 2018). 
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