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RESUMEN EJECUTIVO

Rudy 's Fit Truck: un drive-thru de desayunos rapidos y nutritivos en Panama,
capitaliza la creciente demanda de conveniencia y alimentacién saludable, aunado a la
realidad el panamefio que puede pasar hasta 5 horas diariamente en el trafico (Arias, 2024).
Esta idea surge por la tendencia de la poblacién panamefia en llevar una dieta alimenticia
mas saludable (Carles, 2024) pero que no encuentran el tiempo suficiente para cocinar en
las mafanas y/o que no encuentran opciones realmente atractivas de restaurantes que

ofrecen desayunos nutritivos, de manera rapida, y con alimentos de calidad (anexo 4).

Con una oferta de comida nutritiva y balanceada y complementos como bebidas
frias/calientes de alta calidad, Rudy 's Fit Truck ofrece una solucién ideal para todas
aquellas personas preocupadas por su salud que buscan comenzar el dia con energia pero
que tienen el tiempo limitado para desayunar en casa. El modelo de negocio se centrara en

ingresos provenientes de las ventas en el restaurante drive-thru.

Rudy’s Fit Truck se lanzara en zonas de alto trafico vehicular para atender a aquellas
personas que se dirigen por la mafana a sus actividades diarias y que buscan una
alternativa para desayunar en el camino de manera rapida sin sacrificar la calidad
nutricional de sus alimentos. Se buscara implementar el piloto en la avenida Israel, una de
las vias mas concurridas con un trafico promedio diario de 64,000 vehiculos (estimaciones

en base a sistema empresarial interno).

Se eligi6 Panama ya que es un centro financiero y comercial en constante
crecimiento, con una poblacion activa de 1.2 millones de personas entre 15-54 afios (INEC-
Panama, 2023) que podrian buscar opciones de desayuno convenientes para su estilo de
vida acelerado. El mercado de restaurantes que ofrecen una variada oferta de desayunos
nutritivos aun no ha alcanzado su maximo potencial, ofreciendo una oportunidad Unica para
introducir un servicio drive-thru de alta calidad con un tamafo de mercado estimado de USD

129 millones anuales (anexo 1).

El plan financiero proyecta lograr el punto de equilibrio en el mes nueve y generar un
retorno de inversion del 77% para los inversionistas con un VAN proyectado de $689,195 y
una TIR del 68% en los préoximos 5 afios. Se busca inversores que compartan la vision del
negocio y estén interesados en participar en esta emocionante oportunidad. Los fondos se
utilizaran para la adquisicion de ubicaciones estratégicas, permisos, equipamiento,

marketing y capital de trabajo.



.  OPORTUNIDAD DE NEGOCIO (desarrollo en Parte I)

A pesar de que hoy dia las personas cuentan con tantas herramientas que les
facilitan la vida y las hacen mas productivas, sigue siendo muy comun llevar una vida
sumamente ajetreada en donde parece ser que lo que siempre hace falta es tiempo. De
hecho, se calcula que las personas pueden pasar hasta 5 horas diariamente en el trafico
(Arias, 2024), eso es mas de un tercio del dia productivo de una persona, lo cual deja a
muchos panamefios sin el tiempo suficiente para desayunar en casa, forzandolos a comprar
comida fuera. Es tan comun esta situacion, que se encuesto a casi 240 personas (Anexo 2),
y se descubrié que el 33% desayuna fuera de casa hasta tres veces por semana, e incluso,

hay un 8% que admite que desayuna fuera de casa todos los dias.

Con esta realidad, es logico pensar que existe una gran cantidad de opciones para
atender las necesidades de las personas que practicamente se ven forzadas a comprar
desayuno fuera de casa, sin embargo, la realidad es otra ya que existen pocas opciones
para satisfacer dicha necesidad. De hecho, el 36% de los encuestados no pudo mencionar
ningun restaurante de desayunos sin ayuda. Y aun mas, para el resto de los encuestados
que si logré mencionar algun restaurante, los mismos hicieron referencia a opciones que no
ofrecen calidad en sus alimentos, buen servicio y rapidez (atributos mas valorados para los

consumidores, Anexo 4) de manera verdadera, consistente y transversal.

Debido a las limitadas opciones, y los habitos alimenticios de la poblacién, se calcula
que alrededor de 2 millones de panamefios sufren de sobrepeso en Panama, eso es mas
del 50% de la totalidad de la poblacion adulta del pais. Sin embargo, existe un crecimiento
en las dietas personalizadas (Research & Markets, 2022) lo cual indica que las personas
estan dispuestas a invertir recursos para obtener alimentos mas saludables que los
beneficien y los ayuden a mejorar su salud. Con esta realidad, en donde las tendencias
alimenticias y estilo de vida de las personas van en busca de alimentos mas nutritivos y
estilo de vida mas saludable, pero con agendas mas apretadas, es facil concluir que existe
una gran oportunidad para satisfacer las necesidades de los consumidores a través de
desayunos de calidad, nutritivos y rapidos. Dicho mercado se estima por un valor de 129

millones de délares anuales (Anexo 1)

Adicionalmente, los resultados del estudio de mercado, aunado a las tendencias
regionales y del pais, lleva a creer que en un futuro cercano exista una disminucién en el
consumo de comida chatarra en Panama y un aumento en la concientizaciéon del valor
nutricional de los alimentos y la salud en general (Carles, 2024). Esto abre una oportunidad

clara para posicionar a Rudy’s Fit Truck como un lider en la industria.



Il. ANALISIS INDUSTRIA, COMPETIDORES Y CLIENTES (desarrollo en
Parte 1)

Los restaurantes de desayunos y de comida rapida forman parte de la industria de
servicios de alimentos y bebidas, que incluye establecimientos que ofrecen comida y
bebidas para consumo en el lugar o para llevar. Se hizo un analisis PESTEL y se concluy6
que las amenazas del macroentorno son medias a bajas ya que Panama cuenta con
estabilidad politica y social y moderados riesgos econdémicos. Sin embargo, también cuenta
con muchas oportunidades tanto en el ambito social por la diversidad cultural, como también
en los aspectos tecnolégicos que pueden ayudar a mejorar la eficiencia operativa y el
marketing digital. Por otro lado, también se realizé6 un andlisis de las cinco fuerzas de
Porter, y se concluy6 que hay oportunidad de obtener costos competitivos con proveedores,
pero se enfrentara una fuerte competencia para ser la primera eleccién de los clientes ya
que existen varias alternativas en términos de sustitutos y competidores. Sera crucial
destacar los aspectos diferenciadores de Rudy's Fit Truck para posicionarse en el segmento

de consumidores que buscan desayunos rapidos, nutritivos y asequibles.

La competencia se agrupa en seis categorias principales: Coffee Shops,
Restaurantes, Panaderias, Comida Rapida, Fondas y Supermercados. En base a la
encuesta realizada a mas de 100 participantes para entender los atributos mas valorados en
un restaurante que ofrece desayunos (anexo 4), se concluyé que las siguientes seis
caracteristicas son las mas importantes (en este orden): (i) calidad de los alimentos, (ii)
servicio, (iii) rapidez, (iv) ambiente, (v) precios y (vi) variedad del menu. Con esta encuesta,
se observo claramente la posicion de la competencia y se concluyé que no hay ninguna
opcion que ofrezca calidad, rapidez y buen servicio de manera integral en su propuesta de
valor. Esto demuestra una clara oportunidad de posicionamiento para Rudy’s Fit Truck para
llegar a aquellos consumidores que estén en la busqueda de desayunos de alta calidad, sin

perder valiosos minutos.

Los consumidores de Rudy's Fit Truck son principalmente trabajadores y estudiantes
de 18 a 54 afios que buscan comida rapida y nutritiva. Valoran la conveniencia, rapidez y
calidad al momento de desayunar y estan dispuestos a pagar por opciones que cumplan
con estas expectativas. Estos consumidores necesitan opciones que se ajusten a su
apretada agenda y estilo de vida saludable. La calidad de los alimentos, el buen servicio y la
rapidez son factores clave en su decision de compra. La demanda de comida rapida
saludable esta en crecimiento entre personas ocupadas que priorizan su bienestar,
haciendo que el modelo de negocio de Rudy's Fit Truck sea atractivo y con potencial en el

mercado.



. DESCRIPCION DE LA EMPRESA Y PROPUESTA DE VALOR (desarrollo

en Parte I)

Rudy's Fit Truck es un restaurante drive-thru contenedor que se especializa en
desayunos nutritivos, de calidad, convenientes y rapidos. Ubicado en areas de alto trafico
vehicular, el objetivo es ofrecer una opcion rapida y asequible para quienes buscan una
comida matutina de calidad sin sacrificar el valor nutricional. Este concepto innovador
permite a los clientes disfrutar de un desayuno desde sus automaviles, ahorrando tiempo en
su camino hacia el trabajo, la universidad u otras actividades. Rudy's Fit Truck ofrece una
variedad de opciones de desayuno disefiadas para satisfacer tanto los gustos como las
necesidades nutricionales, posicionandose como una solucion practica y eficiente para
comenzar el dia con energia, superando las opciones tradicionales de comida rapida y
cafeterias convencionales. Con un enfoque en la calidad, rapidez y buen servicio, busca

convertirse en el destino preferido para aquellos que valoran su tiempo y bienestar.

La propuesta de valor de Rudy's Fit Truck es ofrecer un desayuno rapido, nutritivo y
asequible sin sacrificar calidad, con promociones regulares para fomentar la lealtad del
cliente. Se enfoca en profesionales activos, estudiantes universitarios, familias ocupadas y
conductores en transito. La relacion con los clientes se mantiene a través de un servicio de
calidad, interaccion en redes sociales y un programa de fidelizacién. Los ingresos
provendran de la venta de desayunos, bebidas y complementos. Los recursos clave
incluyen ubicaciones estratégicas y una infraestructura adecuada, mientras que las
actividades clave se centran en la preparacion de alimentos, atencion al cliente, gestion de
pedidos y desarrollo de promociones. La estructura de costos abarca costos operativos, de

produccion, suministros y marketing.

El proyecto de Rudy's Fit Truck se compromete con la sostenibilidad y la ética,
incorporando  practicas ambientalmente responsables como el uso de envases
biodegradables y la instalacion de paneles solares en Panama para reducir la huella de
carbono. En términos éticos, se seleccionaran proveedores que respeten los derechos
humanos y animales y se promoveran condiciones laborales justas. La estrategia de
escalamiento incluye la expansion local con mas contenedores, la contratacion de personal
y la posible franquicia y expansién global, adaptando el modelo de negocio a mercados
internacionales. La perspectiva global del negocio requiere identificar oportunidades de
mercado, adaptar el menu a diferentes culturas y gestionar la logistica internacional,
asegurando el cumplimiento de regulaciones locales y consultando con expertos legales y

financieros.



IV. PLAN DE MARKETING (desarrollo en Parte |)

La estrategia de marketing de Rudy's Fit Truck se centrara en el reconocimiento de
marca y la penetracion de mercado en Panama. Los objetivos principales de marketing son
aumentar el conocimiento de marca, incrementar la conversién y venta en el drive-thru y

promover la consideracion de los servicios/productos en redes sociales.

Para aumentar el conocimiento de marca, se espera alcanzar a 110,085 personas en
seis meses a través de canales digitales, midiendo el éxito con métricas de "brand
awareness" a corto, mediano y largo plazo. El segundo objetivo se centra en la conversion
en el drive-thru, asegurando que las personas que lleguen al drive-thru compren al menos
un producto. Se implementaran cinco campafas enfocadas en la conversién durante los
primeros tres meses, con métricas que evalian el "conversion rate" anualmente. El tercer
objetivo es que Rudy's Fit Truck sea la opcién preferida de desayunos en Panama en dos
anos, midiendo el "engagement" en redes sociales a través de interacciones de

publicaciones en relacién al numero de seguidores.

La segmentacion de clientes incluye macro y micro segmentos como estudiantes
jévenes, profesionales urbanos y padres ocupados. La estrategia de crecimiento inicial se
centrara en atraer a estos segmentos, diversificandose luego para incluir a otros
consumidores interesados en desayunos rapidos y saludables. A lo largo del tiempo, se
buscara consolidar la lealtad del cliente mediante programas de fidelizacién y promociones

personalizadas.

Rudy's Fit Truck se posicionara como una opcién confiable y rapida para desayunos
nutritivos, diferenciandose por su servicio de alta calidad en el drive-thru y un menu
saludable. La estrategia de producto y servicio incluira alimentos nutritivos, bebidas frias y
complementos, con precios competitivos (superiores a la comida chatarra pero inferiores a
restaurantes tradicionales). La distribucidon se enfocara en un canal fisico de drive-thru con
posible expansion a delivery, y la estrategia de comunicacion abarca medios propios,

pagados y ganados para maximizar el alcance y la fidelizacion de los clientes.

Figura 1: Estrategia de marketing.

PRODUCTO / SERVICIO

Servicio drive —thru complementado por
alimentos de calidad, nutritivos y
sabrosos.

PRECIO

Precio promedio de $6.00 para posicionar
a Rudy’s Fit Truck en un bracket de precio
arriba de la comida chatarra, pero con
precios mas bajos que los restaurantes
tradicionales de comida o cafeterias.

PUNTO DE VENTA

Avenida Israel, en el sector de San
Francisco, drea muy congestionada y con
gran trafico vehicular.

PROMOCION

Reconocimiento de marca y penetracion
de mercado a través de canales digitales
con KPIs como Brand Awarness,
Conversidn y Ventas.




Fuente: elaboracion propia en base a estrategia de marketing.

V. PLAN DE OPERACIONES

5.1 Estrategia, alcance y tamafno de las operaciones
Estrategia:

La estrategia operativa de Rudy 's Fit Truck estara centrada en procesos de cocina
6ptimos que permitan brindar un servicio de drive-thru en 3 minutos promedio por
transaccion, y a su vez, asegurar la frescura y calidad de los ingredientes en todo momento.
Para ello, es necesario implementar un sistema de pedidos eficiente, un proceso de
preparacion de alimentos que siga estrictos estandares de higiene y calidad, y también
asegurar que cada pedido se ensamble y entregue en la forma y el tiempo estipulado. Una
sélida campafa de marketing y promociones atractivas para los clientes recurrentes
completaran la estrategia, posicionando a Rudy 's Fit Truck como la opcién preferida para

desayunos rapidos y nutritivos en Panama.
Ubicacion:

La ubicacion del primer “drive-thru contenedor” fue seleccionada estratégicamente
cerca de centros de trabajo y universidades en una via de alto trafico vehicular, para
maximizar la conveniencia para los clientes. Inicialmente, se comprara el contenedor y se
arrendara el espacio en Via Israel (coordenadas de geolocalizacion: 8.983575, -79.513753)
para instalar el “drive-thru contenedor”, lo que proporcionara flexibilidad y reducira los
costos iniciales. En el futuro, se evaluara la opciéon de compra de terrenos propios para

mayor control y estabilidad, sin embargo no esta en el alcance del proyecto inicial.
Alcance:

Con respecto al alcance, el plan inicial contempla operar un primer restaurante
drive-thru con capacidad maxima para atender hasta 130 clientes por dia (en una jornada
de trabajo de 8 horas, con atencién de lunes a sabado), de acuerdo a las proyecciones de
ventas explicadas en la seccion 4.8 de este documento. A partir del segundo afo, se tiene
un plan de expansion para adquirir dos nuevos contenedores drive-thru. Se estima que cada
drive-thru necesitara un equipo de 3 personas por turno (1 cajero y 2 auxiliares de cocina), y
ademas existira un gerente de operaciones (con capacidad de cubrir las necesidades de los

3 contenedores del segundo afno) que estard encargado de funciones clave como el



abastecimiento de suministros, manejo de inventario, entrenamientos y controles de calidad.

Todo esto con una jornada laboral de 6:00 am a 3:00 pm dividida de la siguiente manera:

6:00 am a 7:00 am - Espacio para apertura y preelaboracion de los alimentos
7:00 am - 12:00 pm - Horario de atencién al cliente
12:00 pm - 1:00 pm - Horario de almuerzo

1:00 pm - 3:00 pm - Limpieza, preparacién para el dia siguiente y cierre de caja.

El ciclo de operaciones del drive-thru anticipa un aumento en la demanda durante

los dias laborables y una posible disminucién en fines de semana vy feriados. Se planificara

el personal y los inventarios en consecuencia para adaptarse a estas variaciones. El ciclo

de operaciones influird en la gestion del inventario y la rotacién de stock, lo que requiere

una administracién eficiente para evitar sobreabastecimiento o desabastecimiento. Se

utilizaran sistemas de gestion de inventarios para monitorear y ajustar los niveles de stock

en tiempo real.

Capacidad operativa y tiempos de espera:

Con esta misma estructura de trabajo (de horarios y cantidad de personal), se

espera que Rudy 's Fit Truck sea capaz de soportar una capacidad maxima operativa de 40

6rdenes por hora, como se detalla a continuacion.

Calculo del tiempo de preparacioén y servicio

Tiempo promedio por orden: 3.0 minutos.

Capacidad de preparacion simultanea: 2 6rdenes a la vez.
Capacidad por hora
Numero de érdenes por hora por estacion de preparacion:

60 minutos

- ~ 20 ordenes por estacion de preparacién
3.0 minutos por orden P prep

Numero total de 6rdenes por hora con 2 estaciones de preparacion:

20 o6rdenes por estacion x 2 estaciones = 40 6rdenes por hora

Con la capacidad de procesar 2 érdenes simultaneamente y cada orden tomando

3.0 minutos para preparar, Rudy 's Fit Truck tiene la capacidad de atender hasta 40 carros



por hora. Este céalculo asume un flujo continuo y eficiente de pedidos y preparacion sin

interrupciones significativas.

Por otro lado, el tiempo de espera de cada auto dependera de la cantidad de autos

en el momento, sin embargo, el tiempo de espera no se incrementa linealmente pero si

sigue un patron en el que cada par adicional de carros incrementa el tiempo de espera en 3

minutos. Esto se debe a la capacidad de procesamiento simultaneo de dos 6rdenes que

ayuda a mitigar el tiempo de espera adicional. Para entender mejor los tiempos estimados

de espera, se consideraron las siguientes premisas y con ello se formulé matematicamente

para poder estimar los tiempos de espera de cualquier carro dependiendo de la posicién en

la fila:

>
>

>

Premisas:

Capacidad de preparacion: 2 érdenes simultaneas.
Tiempo promedio de preparacion por orden: 3 minutos.

Siempre hay dos personas preparando érdenes.

Foéormula:

)

La primera seccion calcula cuantos bloques de 2 carros estan delante del carro n. Al

T:

restar 1 de n, aseguramos que el calculo sea correcto tanto para n pares como

impares.
= (n - 1)
B { 2

Multiplicar por 3 minutos porque cada bloque adicional de 2 carros afiade 3 minutos
de espera.

Sumar 3 minutos agrega el tiempo propio de preparacion de cada carro.

Resumen:

Para los primeros 2 carros, el tiempo de espera es de 3 minutos cada uno.
Para los carros 3 y 4, el tiempo de espera es de 6 minutos cada uno.
o (tiempo de preparacién de los carros 1 y 2) + 3 minutos (su propio tiempo de
preparacion) = 4 minutos en total.

Para los carros 5 y 6, el tiempo de espera es de 9 minutos cada uno.
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o Tiempo de espera para los carros 5 y 6: 6 minutos (espera mientras se
completan los carros 1 a 4) + 3 minutos (su propio tiempo de preparacion) =

9 minutos en total.
> Para los carros 7 y 8, el tiempo de espera seria de 12 minutos cada uno, y asi

sucesivamente.

Con este modelo, se puede calcular el tiempo estimado de espera de cada auto
dependiendo de la posicién en la fila, siempre y cuando no se supere la capacidad maxima
operativa que se detalla en el siguiente punto. Adicionalmente, es importante considerar que
para la estimacion de la demanda total se visualizan horas pico y horas de menos trafico ya
que no se espera un flujo perfecto y constante de autos a lo largo de todo el dia. Por
ejemplo, se esperaria recibir la mayor cantidad de transacciones entre las 8:00 am y 9:00
am. Luego deberia haber un decrecimiento en la curva de transacciones hasta las 12:00
pm. La curva de demanda y premisas de venta por hora se detallan con mas claridad en la

seccion del plan financiero.

Por ultimo, para poder llevar a cabo la operacién, es importante considerar los
procesos criticos que son necesarios para operar Rudy 's Fit Truck. Por ello, abajo se
consideran (i) las Actividades Clave que son indispensables para el funcionamiento y
ejecucion de la operacién y también (ii) las Actividades de Apoyo las cuales son necesarias

para garantizar que las actividades clave se lleven a cabo de manera eficiente y efectiva.

Actividades Clave:

1. Abastecimiento: Se estableceran relaciones con multiples proveedores locales para
obtener los ingredientes principales, como frutas, verduras, pan integral y proteinas.
Tener varias fuentes de abastecimiento mitigara el riesgo de interrupciones en la
cadena de suministro y garantizara la disponibilidad constante de insumos frescos.

2. Recepcion de pedidos y cobro: Se asegurara que el/la cajero(a) sea debidamente
capacitado(a) para recibir y cobrar los pedidos de manera rapida y eficiente.

3. Preparacion de alimentos: Se buscara la preparaciéon y coccion de alimentos
siguiendo los estandares de calidad y tiempos establecidos. También se
implementara un sistema para llevar el control de temperatura y obsolescencia para
los alimentos pre-elaborados que se mantendran en bafio maria. Ambos cocineros
podran elaborar pedidos en paralelo para buscar cumplir con tiempo promedio de
entrega de 3 minutos (desde que se hace el pedido hasta la entrega).

4. Montaje de platos y empaque: Se asegurara que los pedidos sean entregados en la

forma correcta segun los estandares de la marca y también con la estandarizacion
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correcta para buscar consistencia en cada entrega. En linea con el compromiso con
la sostenibilidad, se utilizaran empaques y suministros biodegradables.

5. Entrega de pedidos: Entrega rapida de los pedidos a los clientes en sus vehiculos
con amabilidad y rapidez.

6. Gestion de inventarios: Control y reposicion de ingredientes y suministros. Se
implementaran sistemas de punto de venta y gestion de inventarios que faciliten la
operacion eficiente y el control de stock en tiempo real. Se trabajara en alianza con
sistemas operativos como por ejemplo, el sistema “Factura Facil” el cual integra en
un mismo sistema el manejo de inventario, POS y registro de compras.

7. Control de calidad: Se implementaran controles de calidad rigurosos en la recepcion
de insumos y durante el proceso de preparacién para mantener los altos estandares
nutricionales y de sabor. Esto incluira inspecciones regulares de los proveedores y
pruebas de calidad en los alimentos preparados. Se buscara asegurar el control a
través de auditorias preventivas cada 3 meses como parte de controles internos
para asegurar que se estan cumpliendo con las normas de salud alimentaria vy,

adicionalmente, se realizaran controles mensuales de plagas.

Para asegurar que se logren los objetivos estratégicos de las actividades clave, el
disefio de la cocina debe estar orientado a maximizar la eficiencia operativa, esto incluye la
organizacién de estaciones de trabajo especificas para cada tipo de preparacion, que
consta de mesa de preparacién, horno, plancha y zona de elaboracién de bebidas. Esto con
el fin de asegurar un flujo de trabajo Iégico que minimice el movimiento innecesario y facilite
la comunicacion entre los empleados, desde que se coloca la orden hasta que se entrega el

pedido. Para ello, se disend el siguiente prototipo representado en la figura 2.

Figura 2: Layout del Drive-Thru (medidas en metros).
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Estacion 2

Fuente: elaboracion propia en base a plan de operaciones.

Ademas, es crucial utilizar equipos de cocina de alta eficiencia, como planchas, y
hornos de conveccion eléctricos, que permitan preparar multiples elementos del menu

simultdneamente y al mismo tiempo evitar riesgos de fuga de gas.

Actividades de Apoyo

1. Gestion de recursos humanos y capacitacién: Se buscara proveer a los
colaboradores con entrenamiento continuo para asegurar un servicio eficiente y de
calidad.

2. Mantenimiento de hardware: Se tendra el soporte ad hoc correspondiente con los
proveedores de los sistemas de gestion y POs y mantenimiento regular de los
equipos tecnoldgicos.

3. Mantenimiento de instalaciones. Se hara limpieza de manera diaria y se haran
auditorias externas por cuatrimestre para cumplir con las regulaciones de seguridad
laboral en Panama.

4. Mantenimiento de equipos de cocina: Se haran las reparaciones necesarias y
mantenimiento regular de equipos de cocina y drive-thru.

5. Gestion de Proveedores: Se mantendra una cercana relacion con los proveedores
de ingredientes y suministros y asi también se buscara hacer negociaciones de
precios y términos para buscar siempre las mejores condiciones. Por su parte, la
dependencia de productos frescos puede representar grandes retos a la hora de

controlar el porcentaje de merma o sufrir interrupciones en el suministro debido a la
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estacionalidad, por ello se buscara implementar contratos a largo plazo con los
proveedores mas confiables del mercado que garanticen el suministro continuo. Esto
permitira a su vez hacer 6rdenes de compra mas eficientes manteniendo alta
frecuencia de compra y muy pocos dias de inventario lo que ayudaria por
consecuencia a reducir el porcentaje de merma. Algunos insumos adicionales,
como bebidas embotelladas, snacks empaquetados y complementos, se adquiriran
de proveedores locales. Esto no solo diversificara la oferta, sino que también
reducira la carga operativa del negocio.

6. Marketing y promocién: Como actividad clave de apoyo, también se realizaran
campafnas de marketing a través de redes sociales con promocién de ofertas y
menus especiales, programas de fidelizacion y comunicacién en PDV. (referencia
detallada en la seccién IV. Plan de Marketing). Todo esto se gestionara a través de
una agencia de marketing tercerizada.

Contabilidad: Todo esto se gestionara a través de una agencia contable tercerizada.

Legal: Todo esto se gestionara a través de una firma legal tercerizada.

La visidn operativa de este negocio estd disefiada para asegurar una operacion
eficiente, de alta calidad y escalable centrandose en maximizar la calidad del servicio, la
eficiencia operativa y la sostenibilidad. Con una infraestructura flexible, un enfoque en la
calidad y la conveniencia, y una estrategia clara para la expansién, el proyecto esta bien
posicionado para satisfacer las necesidades del mercado y lograr un crecimiento sostenible

a largo plazo.
5.2 Flujo de operaciones

Para detallar el flujo de operaciones, se ha decidido dividir los procesos en dos: (i)

procesos de cara al cliente y (ii) los procesos internos de Rudy 's Fit Truck.

Con respecto al flujo de operacién en cara a los clientes, se comienza con el cliente
llegando al menu y altavoz para tomar la decision si desea algo del menu o no. En caso
afirmativo, el cliente hace el pedido a través del altavoz, el cajero toma la orden, la ingresa
en el sistema y confirma al cliente que la orden ha sido tomada. Una vez el cliente recibe la
confirmacién, avanza hacia la primera ventanilla en dénde el cajero lo recibe, repite la orden
en voz alta e informa al cliente el monto total. El cliente hace el pago y avanza hacia la
segunda ventanilla para retirar el pedido. En paralelo, el pedido se recibe en la cocina y uno
de los dos auxiliares de cocina se encarga de armar el pedido, mientras el segundo espera
la siguiente orden. Una vez el pedido esta listo, se hace entrega al cliente que ya deberia

estar listo para recibir la orden en la segunda ventanilla. El proceso desde que se toma el
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pedido hasta que el cliente lo recibe deberia durar un total de 3.0 minutos en promedio por

cliente. Referirse al anexo 9 para ver el layout operativo desde Ave. Israel.
A continuacién, se muestra un flujograma con el proceso de principio a fin.

Figura 3: Flujo de operacion.

Rudy’s Fit Truck - Flujo de Operacion

Cliente ingresa al drive- Cliente revisa y Cli Cli Cli | ’ - .
Nte revis fethio clemtETe al iente avanza a iente avanza a la e A
. thru hasta el punto de — decide si quiere NO e ventanilla de pagoy —— ventanilla de retiro de —| tira dl Ip I
Cliente ‘ordenar’ algo del mend realiza el pago pedido Y se retira de local
si

Cajero toma el pedido,
. ingresa el pedido en
Cajero sistema y anuncia el
total.

|

Cliente esta okay
con el precio del
pedido

si

Cocina recibe la orden y

comienza a preparar el
pedido

Se empaca el pedido y
se entrega al cliente

Fuente: elaboracion propia en base a plan de operaciones.

Con respecto a los procesos internos, se consideran los siguientes elementos

claves:

e Abastecimiento: Se debera planificar el suministro tanto de insumos de comida
como suministros de equipos de cocina y empaques. Idealmente, para asegurar la
frescura y calidad de los alimentos, se buscara suplir las necesidades de frutas y
verduras, semanal o bi-semanalmente. Las entregas de alimentos mas frescos
deberian ser coordinadas para las 6:00 am previo a la apertura hacia los clientes.
Con respecto a los suministros como empaques y equipos de cocina, se buscara
abastecerse con lo necesario de manera mensual.

e Control de stock: Se debe monitorear el nivel de inventarios en tiempo real y
diariamente con el fin de prevenir desabastecimientos de insumos y suministros para
hacer los pedidos hacia los proveedores a través del gerente de operaciones.

e Almacenamiento: Se buscara almacenar todos los insumos en condiciones 6ptimas
de temperatura y humedad para la conservacién de los alimentos al igual que el
almacenamiento organizado y etiquetado de ingredientes y productos para facilitar
su localizacion y uso.

e Pre-produccién de las recetas: se debera tener los ingredientes principales como
claras de huevo, jamoén de pavo, aguacate, frijoles, pico de gallo y otros vegetales

pre-cortados y almacenados en porciones listas para usar en el area de preparacion.
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De igual forma, las masas para waffles y pancakes se tendran preparadas y listas

para verter en las waffleras y plancha de coccion.

5.3 Plan de desarrollo e implementacion

Con respecto al plan de implementaciéon, se espera ejecutar un plan de 4

fases con una duracion total de 5 meses.

En la Fase 1 se contemplan los requisitos minimos para comenzar el desarrollo del
proyecto. En esta fase, se buscara el local, el sistema de gestion del restaurante, se
haran las negociaciones con el proveedor del primer contenedor y se conseguiran
los permisos constructivos necesarios.

En la Fase 2 se comienzan a ejecutar acciones mas concretas para llevar a cabo la
implementacién. Se consideran actividades como el disefio de planos y las
adaptaciones al contenedor, negociaciones con todos los proveedores de comidas y
bebidas y la compra de los equipos de cocina.

En la Fase 3 se detallan las actividades finales de ejecucidon que son necesarias
para completar la implementacién del proyecto, previo a la inauguracién. En esta
fase se hace referencia a las adecuaciones del terreno en Via Israel, la instalacion
del contenedor en dicho terreno, la instalacion del sistema de gestion definido en la
fase 1, actividades de prueba, la obtencién de permisos sanitarios y de operaciones,
y por ultimo la contratacion y entrenamiento del personal de cocina y cajero.
Finalmente, la Fase 4 hace referencia a la inauguracion del local y el inicio de la fase

operativa de Rudy 's Fit Truck

Abajo se detalla el plan de desarrollo desde la ubicacion del local hasta el dia de

lanzamiento/apertura del restaurante. Se estima que la duracion total del proyecto sera de 5

meses.

Figura 4: Timeline del proyecto (tiempos de ejecucion en 2025)
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Timeline del proyecto

TASK TASK INICIO FIN DURACION % COMPLETADO
Fase 1: Requirimientos

1

1.1 Ubicacién de local 1-Jul 30-Jul 30 10%
1.2 BUsqueda del sistema de gestion (POS) 1-Jul 30-Jul 30 0%
1.3 Negociaciéon con fabricante de contenedor 1-Jul 30-Jul 30 0%
1.4 Permisos constructivos 1-Jul 30-Aug 61 0%
2 Fase 2: Preparacién

2.1 Disefio de planos y construccidn del contendor 1-Aug 30-Sep 61 0%
22 Negociacién con proveedores de comidas y bebidas 1-Aug 30-Aug 30 0%
23 Compra de equipos de cocina 1-Aug 30-Aug 30 0%
3 Fase 3: Ejecucién

31 Adecuaciones al tereno 30-Aug 30-Sep 32 0%
32 Instalacién del contendor 30-Sep 10-Oct 11 0%
33 Instalacién de sistema de gestion 10-Oct 13-Oct 4 0%
34 Pruebas 13-Oct 17-Oct 5 0%
35 Permisos sanitarios y de operaciones 10-Oct 1-Dec 53

346 Contratacién y entrenamiento de personal 1-Nov 30-Nov 30 0%
4 Fase 3: Kick-Off

41 Inauguracion 1-Dec 1-Dec 1 0%

Fuente: elaboracion propia en base a plan de operaciones.
VI. ORGANIZACION

6.1 Estructura organizacional

Dado el modelo de negocio drive-thru, se busca tener una estructura organizacional
con personal altamente capacitado y con funciones claras para cada uno de ellos. Al inicio
del proyecto, los dos socios mayoritarios estaran ejerciendo las funciones de Gerente
Comercial y Gerente de Operaciones. A través de ellos se estaran ejecutando las funciones
de equipo gestor llevando la parte estratégica del negocio, la direccidon operacional y
también la parte de marketing, legal y contable (éstas ultimas tres seran tercerizadas). Para
la parte operativa, se contratara a 4 personas: (i) Un chef para el desarrollo y actualizacion
del menu, (ii) 2 auxiliares de cocina para la preparacion y empaque de la comida, y (iii) un

cajero(a) dedicado(a) 100% a tomar los pedidos y cobrar.

Figura 5: Estructura organizacional al inicio del proyecto
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Gerente
Comercial

|
Operaciones

== Cajero/a
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cocina #2

Fuente: elaboracion propia en base a estructura organizacional.

A medida que pasa el tiempo, la expectativa es desarrollar una estructura
organizacional mas robusta que sea capaz de evolucionar de la mano con el crecimiento

que se tiene proyectado para los proximos afos.

Estructura con maduraciéon del proyecto:

Figura 6: Estructura organizacional con maduracién del proyecto.

Gerente
Comercial

Gerente de
Operaciones

= Cajero/a

Auxiliar de
cocina #1

Auxiliar de
cocina #2

Analista de N
compras

Hace referencia a las
funciones tercerizadas

Fuente: elaboracion propia en base a estructura organizacional.

1. Gerente Comercial: El gerente comercial sera responsable de la gestién general del

restaurante. Esta persona sera la encargada de tomar las decisiones estratégicas y
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también quién llevara la planeacion financiera, los asuntos legales, y la direccion de
marketing a través de agencias tercerizadas.

2. Gerente de Operaciones: Esta persona sera la encargada de las operaciones
tacticas del dia a dia. Sus responsabilidades incluyen el manejo del personal de
cocina (cocineros), manejo de inventarios, pedidos de suministros y control de
calidad.

3. Chef: Como parte integral de la estructura, se tendra a un chef que ayudara a
desarrollar y actualizar el menu conforme el proyecto vaya avanzando. La idea es
que el chef desarrolle platillos nuevos y exquisitos para mantener a Rudy 's Fit Truck
atractivo en el mercado.

4. Auxiliares de cocina: Aqui comenzaremos con dos cocineros por restaurante. Ambas
personas estaran encargadas del funcionamiento de la operacion para la
preparacion, empaque y entrega de los alimentos a los clientes.

Cajero/a: Una persona estara dedicada exclusivamente a tomar los pedidos y cobrar.
Analista de compras: Esta persona dara apoyo al gerente de operaciones en el
manejo de inventarios, gestion con los proveedores y analisis de demanda. Este rol
tendra funciones adicionales como optimizaciéon de procesos existentes para buscar

eficiencias operativas
Principales areas y procesos a cubrir al inicio del negocio:

e Desarrollo del menu

e Ubicacion y diseno del restaurante

e Adquisicidon de equipos y suministros

e Contratacion y capacitacion del personal

e Implementacion del sistema de gestién (POS)
e Marketing y promocion

e Cumplimiento de normativas.
Procesos al alcanzar la madurez:

e Optimizaciéon de operaciones
e Crecimiento de marketing

e Nuevas tecnologias

6.2 Dotacion

La capacitacion consistira en un Onboarding para todos los colaboradores para

reflejar la mision, visiéon y valores empresariales de Rudy 's Fit Truck. La expectativa es
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lograr afinidad con los colaboradores para que ellos mismos sean catalizadores del mensaje
de marca que se quiere lograr frente a los consumidores. Es decir, la mejor opcién de

desayunos en Panama con opciones nutritivas, rapidas y deliciosas.

Para cumplir con esta visidon, es necesario contar con los siguientes roles desde el
primer afio e incluir un rol adicional en el tercer ano como se muestra a continuacion.
También se detallan las competencias y capacidades necesarias para desempefar cada

una de las funciones de la mejor manera.

Tabla 1: Requerimientos del staff y funciones a lo largo del tiempo.

Rol Personal Personal Competenciasy Capacidades
1er afio 3er ano

* Liderazgo y gestion: habilidad para liderar y motivar a un equipo diverso.

* Pensamiento estratégico: capacidad para planificar a largo plazo y tomar decisiones estratégicas.
Gerente 1 1 «  Gestién financiera: conocimiento en contabilidad, presupuestos y control de costos.
Comercial * Comunicacion eficaz: excelentes habilidades de comunicacién verbal y escrita.

* Resolucién de problemas: capacidad para identificar problemas y desarrollar soluciones efectivas.
*  Adaptabilidad: flexibilidad para adaptarse a cambios y nuevas situaciones.

* Organizacién y planificacién: habilidad para coordinar operaciones diarias y gestionar recursos eficientemente.
* Conocimiento operativo: comprension de los procesos operativos y logisticos del restaurante.

1 *  Gestion de inventarios: capacidad para controlar y optimizar el inventario.
* Orientacién al detalle: precisién y atencién a los detalles para mantener estandares de calidad.

Gerente de
Operaciones 1

* Habilidades interpersonales: capacidad para trabajar bien con diferentes equipos y departamentos.

* Creatividad culinaria: habilidad para desarrollar y presentar platos innovadores y nutritivos.
« Gestién de cocina: experiencia en la gestién de equipos de cocina y operaciones culinarias.

Chef 1 1 +  Conocimiento nutricional: comprension de la nutricién y la capacidad de crear mens equilibrados.
* Habilidades técnicas: dominio de técnicas culinarias y manejo de equipos de cocina.

- * Habilidades culinarias: competencia en la preparacién y coccién de alimentos.
Auxiliar de 2 6 * Trabajo en equipo: capacidad para colaborar eficazmente con otros miembros del equipo.
cocina . Veloci'::iaq y eficiencia: ha billd‘:ﬂ! para trabajar rdpidamente sin comprometer la calidad.

+ Conocimiento de seguridad alimentaria: comprensiény aplicacién de las normas de higiene y seguridad alimentaria.

1 3 * Atencién al cliente: habilidad para interactuar de manera amable y eficiente con los clientes.
* Comunicacién: claridad en la comunicacién verbaly escucha activa.
Cajero * Velocidad y precision: rapidez en la toma de pedidos y manejo de transacciones.
« Trabajo en equipo: capacidad para colaborar con otros miembros del equipo.
* Resolucion de problemas: habilidad para manejar quejas y problemas de manera efectiva.

* Lacapacidad de negociar eficazmente con proveedores para asegurar las mejores condiciones y precios para la empresa.
compras *  Conocimiento del mercado para tomar decisiones estratégicas y anticipar posibles problemas en la cadena de suministro.

Analista de O 1 * Capacidad analitica para evaluar y comparar proveedores, analizar costos y beneficios, y tomar decisiones informadas basadas en datos.

Fuente: elaboracion propia en base a estructura organizacional.
6.3 Gestion de talento

La estrategia para gestionar el talento sera a través de una propuesta de valor de un
excelente ambiente laboral, con beneficios en especie como desayunos con descuento y
horarios durante la jornada matutina que permiten a los colaboradores tener libre toda la

tarde para sus actividades personales.
6.4 Equipo gestor

Como parte del equipo gestor, se cuenta con Mayra Ballesteros y Rodrigo Vargas (el

detalle completo de sus perfiles profesionales puede ser encontrado en el anexo 6).

Rodrigo Vargas estara desempenando la funcion de Gerente Comercial con las

siguientes funciones principales, pero no limitadas a:

e Liderazgo y estrategia: Desarrollar y ejecutar la vision y estrategia del restaurante.
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e Gestidn de operaciones: Supervisar las operaciones diarias para asegurar eficiencia
y calidad.

e Control financiero: Manejar presupuestos, control de costos y optimizacion de flujos
de caja.

e Estrategia de Marketing: Desarrollo e implementacion de la estrategia de marketing
a través de una agencia que permita delegar las responsabilidades mas tacticas.

e Desarrollo de negocios: Identificar oportunidades de crecimiento y expansion.

e Relaciones publicas: Representar al restaurante en la comunidad y con stakeholders
clave.

e Cumplimiento normativo: Asegurar el cumplimiento de todas las regulaciones y

normativas locales y nacionales.

Mayra Ballesteros estara desempefiando Gerente de Operaciones, con las

siguientes funciones principales, pero no limitadas a:

e Gestién de personal: Contratar, entrenar y supervisar al personal de cocina y
atencion al cliente.

e Control de calidad: Implementar y supervisar los estandares de calidad y seguridad
alimentaria.

e Optimizaciéon de procesos: Mejorar continuamente los procesos operativos para
aumentar la eficiencia.

e Mantenimiento de infraestructura: Gestionar el mantenimiento y reparacion de
equipos e instalaciones.

e Gestidon de inventarios: Supervisar y controlar los niveles de inventario para evitar
sobreabastecimiento o escasez.

e Gestion de marketing: Implementar la estrategia de marketing definida arriba.

6.5 Presupuesto de dotacion.

Como presupuesto de dotacién, se consideran los salarios de ambos auxiliares de
cocina y también del cajero(a). Se tiene presupuestado el salario minimo de $650 para
auxiliares de cocina, entendiendo que es el estandar de la industria en Panama. Por otro
lado, se contempla un salario de $700 para el cajero ya que es una funcién un poco mas
especializada. Adicionalmente, se considera un salario mensual de $1,200 para ambos
gerentes (comercial y de operaciones). Por ultimo, se considera un salario adicional a partir

del afio 3 de $800 para un headcount adicional, un analista de compras.

En el mediano plazo, no se visualiza un aumento salarial, por lo que los salarios se

deberian mantener fijos, sin embargo, en caso de superar las metas de venta, se otorgara
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un bono mensual a cada colaborador por $50 que se esperaria cubrir con el excedente de

ventas, de acuerdo a los siguientes parametros:

Tabla 2. Presupuesto mensual de dotacion para afo 1.

Bono para el analista de compras en base a reduccién de costos.

Bono para el cajero de acuerdo a las ventas de impulso alcanzadas.

Bono para los auxiliares de cocina en base a cumplimiento de tiempos.

Rol

Mes 1

Mes 2

Mes 3 Mes 4

Mes 5 Mes 6

Mes 7

Mes 8

Mes 9

Mes 10

Mes 11

Mes 12

Auxiliar de cocina #1

650

650

650 650

650 650

650

650

650

650

650

650

Auxiliar de cocina #2

650

650

650 650

650 650

650

650

650

650

650

650

Cajero/a

700

700 700

700 700

700

700

700

700

700

700

Gerente comercial

1,200

1,200

1,200 1,200

1,200 1,200

1,200

1,200

1,200

1,200

1,200

1,200

Gerente de operaciones

1,200

1,200

1,200 1,200

1,200 1,200

1,200

1,200

1,200

1,200

1,200

1,200

Analista de compras

S
$
$ 700
$
S
S

800

W [ [ | [ |

800

v |[v|u|n|ln|n
w v |0 |v [n |

800 800

v [V |0 | [0 |
v | | [0 |

800 800

v [ | | [0 |

800

W[V [ | [ |

800

v |[v|u|n|ln|n

800

w|[v|u|n|ln|n

800

v [V |0 | [0 |

800

v | | [0 |

800

Fuente: elaboracion propia en base a estructura organizacional.

Tabla 3. Presupuesto anual de dotacion del afio 1 al 5.

Rol Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Auxiliarde cocina#1 | $ 7,800|$ 7800|$ 7,800 |% 7800|$ 7,800
Auxiliarde cocina#2 |$ 7,800|$ 7800|$ 7,800|$ 7,.800|$ 7,800
Cajero/a $ 8400|S$ 8400|S 8400|S 8400|S 8400
Gerente comercial S 14400 | S 14,400 |S 14,400 | S 14,400 | S 14,400
Gerente de operaciones | $ 14,400 | $ 14,400 | $ 14,400 | $ 14,400 | S 14,400
Analista de compras ) - ) - S 9600 |5 9600|S 9,600

Fuente: elaboracion propia en base a estructura organizacional.

VII. PLAN FINANCIERO

Para el desarrollo del plan financiero, se estableci6 una vision detallada y

estructurada de las proyecciones financieras, estimaciones y analisis que respaldan la

operatividad del modelo de negocio. A través de un conjunto de suposiciones bien

fundamentadas y datos proyectados, se delinean los ingresos esperados, los costos

operativos, las inversiones iniciales y futuras, y los principales estados financieros, para lo

cual se elaboré una tabla de suposiciones iniciales que servirAan como base para las

estimaciones financieras mensuales del primer afio y anuales para los afos siguientes.

7.1 Premisas

En la tabla 4 encontrara una lista detallada de las premisas generales consideradas.

22




Tabla 4: Premisas consideradas para la elaboracién del modelo econémico

Premisas Valor Fundamento

Curva de maduracion de ventas 12 meses Informacion de la industria
Drive-thru adicionales +2 en afic 2 Estrategia de crecimiento
Margen Bruto %/ventas 61% Promedio industria

Costo de produccion %/ventas 39% Promedioc industria

Dias de inventario suministros 30 Promedio industria

Dias de inventario materia prima 10 Promedio industria

Personal operativo por "Drive-thru”

3 FTE (1 Cajero y 2 operarios)

En base al flujo operativo

Carga patronal de Panama (promedio)

18%

Ley de trabajo de Panama

Salario + Carga patronal por Gerente $/mes $1,770 Promedic mercado

Salario + Carga patronal Auxiliar de Cocina $/mes i$767 Promedic mercado

Salario + Carga patronal Cajero $/mes $826 Promedic mercado

Servicios outsourcing $800 Promedio mercado

Inversién de Marketing afio 1 $15,000 De acuerdo a estrategia de Marketing
Precio promedio por plato (food service) 36 Estrategia de precio

Ticket promedio $8 Estrategia de precio

Tiempo promedio por orden 3 minutos Estimacion en base a pruebas practicas

Capacidad operativa

2 ordenes en simultaneo

Estimacion maxima capacidad

Capacidad maxima en 60 minutos

40 transacciones

Estimacion maxima capacidad

N°Transacciones mes 3,373 Estimacion de demanda
Periodo de evaluacién del proyecto 5 afios Promedio industria

Inflacién anual (ingresos y egresos) 2.5% Promedio 2022-2023
Tiempo de vida de los activos (equipos) 5 afios Regulacion fiscal de Panama
Tiempo de vida de los activos (contenedor) 10 afios Regulacion fiscal de Panama
Vida util del contenedor 20 afios Promedic mercado

Vida util de los equipos 10 afios Promedio mercado

Fuente: elaboracion propia.

Los costos de produccidn (39%) ya consideran los precios regulares de los
proveedores, al no tener capacidad de negociar mejores condiciones por volumen. Ademas,
como premisa general ninguna de las proyecciones de ingresos y egresos considera el

itbms.

Se estimd el potencial de ventas maximo de un drive-thru con estas caracteristicas
en base a la capacidad maxima operativa del restaurante, logrando optimizar el tiempo de
preparacion de una orden en 3 minutos y con capacidad operativa de sacar hasta 2 6rdenes
en simultaneo. Este tiempo se estima en base al promedio de la industria y realizando
pruebas practicas (ver Anexo 5), en todo caso serd necesario medir los tiempos de
preparacion una vez se encuentre instalado el drive-thru y ajustar las proyecciones de ser
necesario. Bajo estas premisas se proyecta que el drive-thru podria alcanzar las 130

ordenes diarias para el mes 12, lo cual representa 3,375 érdenes al mes. (Bink, 2023)

Tabla 5: Proyeccion mensual de transacciones en el primer afio de operacion

Afio 1l

Estimacidn para 1 Drive-thru Mesl Mes2 Mes3 Mesd! Mes5i Mesb! Mes7i Mes8 Mes9i Mes 10 Mes 11l Mes 12
% crecimiento mensual 16% 16% 14% 14% 12% 12% 10% 10% 8% 8% 5%
Transacciones/Dia 40 46 54 61 70 78 88 97 106 115 124 130
Transacciones/Mes 1,040; 1,207 1,400. 1,596: 1,819: 2,037: 2,282: 2510; 2,761; 2,982, 3,220 3,375
Venta Estimada x Mes (S) (ticket prom 85) 8,320/ 9,656/ 11,200} 12,768 14,552} 16,296 18,256} 20,080} 22,088{ 23,856; 25,760{ 27,000

Fuente: elaboracion propia.
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7.2 Plan de inversiones

Para efectos del modelo y proyecciones econdémicas en una ventana de 5 afios se
considerd unicamente la inversién en el restaurante inicial y la adquisicion de 2 restaurantes
drive-thru adicionales en el afio 2. Se estima un valor inicial de $115,318 correspondientes a
la puesta en marcha del primer contenedor, que se detalla en la tabla 6. Para la inversion en
el afo 2 correspondiente a la adquisicion de 2 drive-thru adicionales, se estima se requerira
el mismo capital de inversion inicial por cada contenedor adicional, para un total de
$145,625.

Tabla 6. Plan de inversiones iniciales y a futuro

Plan de inversién Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5

Drive-Thru Contenedor: i$143,000:%0 i$0 i$0

.....................................................................................................................................................................................................

Adquisicién del contenedor y adecuaciones

Equpamiento del contenedor

-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

Inventario de reposicion i$2,625 (92,625 (%2625 %2625
Total ! 115,318) 145,625! 2,625 2,625 2,625

Fuente: elaboracion propia

Parte de las premisas generales contempla que el tiempo de vida util de los equipos es de
10 anos, por esta razén se estimd un valor de inversion por reposicion del 10% del valor de

los equipos prorrateado a 5 afios.
7.3 Capital de trabajo

Para este calculo se utilizé el método de déficit maximo acumulado, para lo cual se
proyecto los flujos de caja (ingresos y egresos) de forma mensual para el primer afio de

operacion, logrando identificar el punto donde el saldo acumulado de caja es mas bajo.
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Tabla 7. Premisas consideradas para estimar los egresos operativos mensuales

Gastos operativos $/mes/drive-thru: Valor Fundamento
Salarios:
Salario + Carga patronal por Gerente $1.416 Promedio mercado (x 2 PTE)
Salario + Carga patronal / Auxiliar de Cocina $767 Promedio mercado (x 2 FTE)
Salario + Carga patronal / Cajero 5828 Promedic mercado
Servicios outsourcing $800 Promedio mercado
Alquiler (espacio de 120m2; ~20$/m2) $2,500 Valor de mercado (bienes raices)
Servicios y seguros: $950 Estimacion en base al mercado
Electricidad 3500 Consumo eléctrico promedic (#equipos)
Agua y Aseo $200 Promedio mercado
Internet y telefonia $50 Promedio mercado
Seguros (multiriesgo, incendio) $200 Promedio industria
Licencias y permisos gubernamentales 350 Regulaciones de Panama / ~600% anual
Licencia POS $80 Cotizacién / ~$1,000 anual
Mantenimientos: $640
Equipos de cocina $300 Estimacion en base al mercado y # de equipos
Aires Acondicionados 360 Promedio mercado
Sistema de POS $40 Promedio mercado
Control de plagas $100 Promedio mercado
Sistemas de seguridad $40 Promedio mercado
Provision mant. correctivos $100 Promedio mercado
Provision mant. correctivos $0.20 por transaccién Promedio mercado
Gastos de Marketing 4% [ venta Estrategia de Marketing (afio 2 en adelante)
Otros (imprevistos) 3100 Estimacion

Fuente: elaboracion propia

Tabla 8. Proyeccion mensual de ingresos y egresos para el primer afio.

Proyeccién ingresos y egresos MesO Mesl Mes2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Ingresos por ventas 0 8320 9,656 11,200 12,768 14,552 16,296 18,256 20,080 22,088 23,856 25,760 27,000
Costo de produccion 0: (3,245) (3,766) (4,368) (4,980) (5,675) (6,355) (7,120) (7,831) (8,614) (9,304)! (10,046): (10,530)
Margen Bruto 0 5,075 5,890 6,832 7,788 8,877 9,941 11,136 12,249 13,474 14,552 15,714 16,470
Total Salarios (7.526) (7,526) (7,526) (7,526) (7.526) (7,526) (7,526) (7,526) (7,526) (7,526) (7,526) (7,526)
Total Gastos Fijos (2,960); (4,220) (4,220) (4,220) (4,220) (4,220) (4,220) (4,220) (4,220) (4,220) (4,220) (4,220) (4,220)
Alguiler del terreno (2,500); (2,500) (2,500) (2,500) (2,500) (2,500) (2,500) (2,500) (2,500) (2,500) (2,500) (2,500) (2,500)
Servicios y seguros (380); (1,080) (1,080) (1,080) (1,080) (1,080) (1,080) (1,080) (1,080) (1,080) (1,080) (1,080) (1,080)
Electricidad (500) (500) (500) (500) (500) (500) (500) (500) (500) (500) (500) (500)
Aguay Asea (200) (200) (200) (200) [200) (200) (200) (200) (200) (200) (200) [200)
nternet y telefonia (50) (50) (50) (50) (50) (50) (50) (50) (50) (50} (50) (50) (50),
Seguros (200) {200) (200} (200) (200) (200) {200) (200 (200) (200 (200) (200) (200
Licencias y permisos (gobierno) (50) (s0) (50) (s0) (50) (s0) (50) (50) (s0) (50) (50) (50) (50)
Licencia POS (80) (30 (80} (20) (80) (80) (80) (80) (20) (80} (20) (80) (80)
Mantenimientos (140) (640) (640) (640} (640) (640} (640) (640) (640) (640) (640} (640) (640),
Equipos de cocina (300) (300} (300) (300) (300) (300) (300) (300) (300} (300) (300) (300),
Aires Acondicionados (60) (60) (60) (60) (60) (60) (60) (60) (60) (60) (60) (60)
Sistema de POS (40} (40} (40) (40) (a0) (a0) (40) (40} (40} (20) (40) (a0
Control de plagas (100) (100) (200} (100) (100) (100) (100) (200 (100) (100} (100) (100) (100
Sistemas de seguridad (40) (40) (40) (40) (40) (a0) (40) (40) (40) (40) (40) (40) (40)
Provision mant. correctivos (100) (100} (100) (100) (100) {100) (100) (100) (100} (100) (100) (100),
Gastos de Oficina 0 0! 4] 0! 0: 0 0; 0 0; 1] 0; 0! 0|
Total Gasto Variables (100); (1,808) (1,841) (1,880) (1,919) (1,964) (2,007) (1,556) (1,602) (1,652) (1,696) (1,744) (1,775)
Suministros y empagques 0 (208) (241) (280) (319) (364) {407) (456) (502) (552) (596) (644) (675)
Gastos de Marketing 0: (1,500) (1,500) (1,500) (1,500) (1,500) (1,500) (1,000) (1,000) (1,000) (1,000) (1,000) (1,000)
Ingresos/Egresos Extraordinarios (100) (100) (100) (100} (100} (100} {100} (100) (100) (100) (100} (100} (100)
Total Egresos (3,060): (13,554): (13,587): (13,626): (13,665): (13,710): (13,753): (13,302): (13,348): (13,398): (13,442): (13,490): (13,521)
Total Ingreses - Egresos (3,060); (8,479) (7,697) (6,794);  (5,877) (4,833) (3,813) (2,166) (1,099) 75 1,110 2,224 2,949
Saldo acumulado (3,060) (11,539) (19,236) (26,030) (31,907) (36,740) (40,553) (42,719)] (43,818)| (43,743) (42,633) (40,409) (37,460)

Fuente: elaboracion propia.

De este modo, se determina una necesidad de capital de trabajo de $43,818.

Extendiendo el ejercicio del mes 13 al mes 24, con la incorporacion de 2 contenedores

adicionales, se determina que en este punto los flujos de caja de los 3 contenedores son

suficientes para soportar la operacion sin necesidad de inyectar capital de trabajo adicional.
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Tabla 9. Proyeccidn mensual de ingresos y egresos para el segundo afo.

7.4 Proyeccion de estado de resultados

Proyeccidn ingresos y egresos Mes 13 Mes 14 Mes 15 |Mes 16 Mes 17 Mes 18 |Mes 19 Mes 20 Mes 21 |Mes 22 Mes 23 Mes 24
Ingresos por ventas 44,731 47,470 50,635 53,849 57507 61,082 65100 68,839 72955 76580 80,483 83,025
Costo de produccién (17,445)  [18,513) (19,748) (21,001) (22,428) (23,822) (25,389) (26,847) (28,453) (29,866) (31,388) (32,380)
Margen Bruto 27,286 28957 30,887 32,848 35079 37,260 39711 41,992 44,503 46,714 49,095 50,645
Total Salarios (10,980)  (10,980) (10,980) (10,980) (10,980) (10,980) (10,980) (10,980) (10,980) (10,980) (10,980) (10,980)
Total Gastos Fijos (13,182) (13,182) (13,182) (13,182) (13,182) (13,182) (13,182) (13,182) (13,182) (13,182) (13,182) (13,182)
Alquiler del terrena (6,663) (6,663) (6,663)  (6663)  (6,663) (6,663) (6,663) (5663)  (6,663) (6,663) (6,663)  (6,663)
Servicios y seguros (3.321)7 (3321)" (3321)7 (3321)" (32321 (3.321) (3.321)" (3321 (3321)" (3321)" (3.321)" (3.321)
Electricidad 1,538)  (1,538)  (1,538)  (1,538)  (L538)  (1,538)  (1,538)  (1,538)  (1,538)  (1,538)  (1,538)  (1,538)
Agua y Aseo 1615) (615 (615) (615} (615) (615 1615) (615 (615 (615) (615 {615)
nternet y telefonia [154) (154) (154) (154) (154) [154) [154) (154) (154) (154) (154) [154]
Seguros (615) (615) (615) (615} (615) (615) (615) (615 (615) (615) (615) (615]
Licencias y permisos (gohierno) (154) (154) (154} (154) (154) (154) (154) (154) (154} (154) (154) (154)
Licencia POS (246) (246) (26) (226} (246 (26 (246) (246) (246) (226) (26 [2a8)
Mantenimientos (1,968)" (1,968)" (1,968)" (1968)" (1,968)" (1,968)" (1,968)" (1968)" (1,968)" (1,968)" (1968)" (1,968)
Equipos de cacina 1923) (923) (323) (523) (923) 1923) 1923) (923) (323) (523) (923) 1923
Aires Acondicionados 1185) {185) (185) (185) (185) [185) 1185) {185) (185) (185) (185) [185)
sistema de POS 1123) (123) (123) (123) (123) [123) 1123) (123) (123) (123) (123) 1123
control de plagas 1308) {308} (208} (208} (308) {308 1308) (308} (208} (208 (308) {308]
Sistemas de seguridad (123) {123) (123) (123) (123) (123) (123) {123) (123) (123) (123) (123)
Provision mant. correctivos (308) (308) (308) (308) (308) (308) (308) (308) (308) (308) (308) (308)
Gastos de Oficina (1,230)  (1,230)  (1,230)  (1,230)  (1,230)  (1,230)  (1,230)  (1,230)  (1,230)  (1,230)  (1,230)  (1,230)
Total Gasto Variables (4,436)" (4,436)" (4,436)" (a,436)" (4,436)" (4438)" (4,438)" (4,436)" (4,436)" (4,436)" (4,436)" (4,436)
Suministros y empaques (1,588)  (1,588) (1,588)  (1,588)  (1,588)  (1,588)  (1,588)  (1,588)  (1,588)  (1,588)  (1,588)  (1,588)
Gastos de Marketing (2,541)  (2,541)  (2,541)  (2,581)  (2,541)  (2,541)  (2,541)  (2,541)  (2,541)  (2,541)  (2,541)  (2,541)
Ingresos/Egresos Extraordinarios (308) (308) (308) (308) (308) (308) (308) (308) (308) {308) (308) (308)
Total Egresos (28,598) (28,598) (28,598) (28,598) (28,598) (28,598) (28,598) (28,598) (28,598) (28,598) (28,598) (28,598)
Total Ingresos - Egresos (1,312) 359 2,290 4,250 6,481 8662 11113 13394 15905 18116 20497 22,048
Saldo acumulado | (38,772) (38,413) (35123) (31,873) (25392) (16,729) (5,616) 7,778 23,683 41799 62,296 84,343

Fuente: elaboracion propia.

En base a estas proyecciones se puede determinar los siguientes ratios descritos en

la tabla 12, los cuales denotan que el proyecto es bastante eficiente en sus operaciones. En

la industria de la comida rapida, donde los margenes pueden ser ajustados debido a la alta

competencia y costos operativos, un EBITDA del 25% (en afio 5) es alcanzable con una

gestion eficaz de los costos y una buena eficiencia operativa, la cual es clave en la

ejecucién de este proyecto. Este nivel de rentabilidad operativa asegura un retorno sélido

sobre la inversion y una capacidad firme para soportar fluctuaciones del mercado,

garantizando tanto estabilidad financiera como potencial de crecimiento.
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Tabla 10: Proyeccién de estado de resultados mensual para el afio 1

I Premisas Mes1l Mes2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 I
I N° Transacciones (Tx) 1,040 1,207 1,400 1,596 1,819 2,037 2,282 2,510 2,761 2,982 3,220 3.3?5'
P&L [proyeccion 5 afios) Mes1l Mes2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Ingresos por ventas 8,320 9,656 11,200 12,768 14552 16,286 18,256 20,080 22,088 23,856 25,760 27,000
Costo de produccion (3,245)! (3,766) (4,368)! (4980)] (5675) (6355) (7.120) (7.831)i (8,614)i (9,304)! (10,046) (10,530
Margen Bruto 5,075 5,890 6,832 7,788 8,877 9,941 11,136! 12,249 13474; 14552 15714 16470
Total Salarios (7.526) (7,526) (7,528) (7.526) (7.5268) (7,526) (7,528) (7,526) (7.526) (7,528) (7,526) (7.526)
Total Gastos Fijos (4,.220) (4,220) (4,220) (4,220) (4,220) 4,220) (4,220) (4,220) (4,220) (4,220) (4,220) (4,220)
Alquiler del terreno (2,500) (2,500) (2,500) (2,500) (2,500) (2,500) (2,500) (2,500) (2,500) (2,500) (2,500) [2,500)
Servicios y seguros (1,080) (1,080) (1,080) (1,080) (1,080) (1,080) (1,080) (1,080) (1,080) (1,080) (1,080) [1,080)
Electricidad [500) (500) (500) (500) [500) (500} (500) (500) (500) (500) (500} (500)
Agus y AsED (200} (200) (200) (200) [200) (200} (200) (200} (200) (200) (200} (2009
nternet y telefonia (50 (50) (50) (50) (50) (50) (50) (50) (50) (50) (50) (500
SEEUros (200} (2000 (200) (200} (200) (200) (200) (200} (200) (200) (2000 (200)
Licencias y permisos (gobierno) (50) (50 (50] (50) (50 (50) (50 (50) (50 (50 (50) (50)
Licencia POS 180) (80) (80] (80) (80) (80) (80) (80) (80) (80] (80) (80)
Mantenimientos (640) (640) (640) (640) (640) (640) (640) (640) (640) (640) (640) (640)
Equipos de cocina (300) 1300} (300 (300) (300 (300) (300 (300 1300 (300 (300 (300
Aires Acondicionados 160} (60} (60] (60) (60) (60) (60) (60) (60) (60] (60) (60)
Sistema de POS 140) (40} (40 (40 (40) (40} (40) (40) (40 (40 (40) (40)
Control de plagas (100) 1100} (100} (100) (100) (100) (100 (100) 1100} (100} (100) (100)
Sistemas de seguridad 140) (40) (40 (40 (40) (40) (40) (40) (40) (40} (40 (40)
Provision mant. correctivos (100) 1100} (100} (100) (100) (100) (100) (100) 1100} (100} (100) (100}
Gastos de Oficina 0 0 o [1] 0 o o 0 0 o o 0|
Total Gasto Variables (1,808)) (1,841)} (1,880)! (1919) (1,964} (2,007) (1.556); (1,602); (1,652) (1,696) (1L744) (1,775
Suministros y empagues (208) (241) (280) (319) (364) (407) (456) (502) (552) (596) (544) (675)
Gastos de Marketing (1,500)) (1,500)0 (1,500)) (1500)) (1,500): (1,500)) (1,000) (1,000)} (1,000) (1,000); (1,000) (1,000
Ingresos/Egresos Extraordinarios (100) (100) (100) (100) (100) (100) (100) (100) (100) (100) (100) (100)
Total Egresos (13,554) (13,587)! (13,626) (13,665) (13,710)! (13,753) (13,302)} (13,348) (13,398): (13,442) (13,490); (13,521)
EBITDA 8,479); (7,697); (6,794) (5877) (4,833) (3,813) (2,166)! [1,099) 75 1,110 2,224 2,949
Depreciacion (900) (900) (900) (900) (900) (a00) (900) (900) (900) (900) (900) (900)
EBIT (9,379)! (8,597): (7,694) [6,777) (5733) (4,713) (3,066); (1,999) (825) 210 1,324 2,049
Impuesto 25% 0 0 0 o] 0o 0 o 0 0 0 ] 0|
Utilidad neta (9,379)! (8,597); (7.694) [6,777). (5733) (4,713) (3,066); (1,999) (825) 210 1,324 2,049

Fuente: elaboracion propia.

Tabla 11: Proyeccion de estado de resultados anual para los primeros 5 afios

Premisas

Mes 1 Afio 1 Afio 2 Afio 3

Afio 4

Afio 5

N* Transacciones (Tx)

1,040 26,229 92,958 127,575

133,954

140,651

P&L (proyeccion 5 aiios)

Afio5

Ingresos por ventas

Mantenimientos

" Gastos de Oficina

Sistema de POS

sistemas de seguridg

Fuente: elaboracion propia.
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Tabla 12. Ratios econdmicos del P&L

Ratios Afiol Afio2 Afio3 Aficd Afio5
EBITDA/Ingresos -16% 16% 22% 23% 2559
EBIT/Ingresos -22% 12% 19% 20% 229
Utilidad neta/Ing -22% 9% 14% 15% 17%

7.4 Tasa de descuento

Para determinar la tasa de descuento, se usé como referencia los datos
provenientes de la pagina de Damodaran (ver tabla 13). El célculo consiste en la sumatoria
de la tasa de riesgo pais, la tasa libre de riesgo (rendimiento actual del bono del Tesoro de

EE. UU. a 2 afos) y la inflacion anual estimada.

Tabla 13. Tasa libre de riesgo (bono de estados unidos 2023)

: Rating-based Total Equity Risk Country Risk .
Coun Moody's rat Co Risk Rate
fry 00Cy's faling Default Spread Premium Premium untry
Panama Baa2 2.07% 7.38% 2.78% 12.24%

Fuente: Damodaran

De este modo, se obtiene una tasa de descuento de 19.41%

Tabla 14. Calculo de la tasa de descuento

Riesgo Pais

Inflacion anual

Tasa de descuento

Tasa libre de riesgo (current 2 year US Treasury Yield)

12.24%
4.67%
2.50%

19.41%

Fuente: elaboracién propia usando datos de Damodaran.

7.5 Valor terminal

Se calculo el valor terminal del proyecto usando el método de crecimiento perpetuo

Valor Terminal =

FCFx(1+g)

=g

Donde:

FCF corresponde al flujo de caja del ultimo periodo (afio 5), equivalente a
$236,143 (se detalla en la seccién 7.6)
g: es la tasa de crecimiento a perpetuidad, la cual se estima en 2.5%

promedio inflacionario, ya que no se esta considerando en esta etapa inicial

los potenciales planes de expansion local y regional.

r: es la tasa de descuento utilizada de 16.91%

Asi, el valor terminal seria $1,431,076.
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7.6 Proyecciones de Flujo de Caja

Tabla 15. Proyeccién de flujo de caja mensual para el afio 1 (primer contenedor)

FLUJO DE CAJA Afio0  Mes1 Mes2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Utilidad neta (9,379): (8,597)i (7,694): (6777). (5733) (4,713)i (3,066) (1,999) (825) 210 1,324 2,049
Depreciacidn (900) (900) (900) (900) (900) (900) (900) (900) (900) (900) (900) (900)
FCF operativo (8,479): (7,697)i (6,794): (5,877). (4,833)} (3,813)i (2,166)} (1,009) 75 1,110 2,224 2,949
Capital de trabajo (43,818) 0|
Capital de inversion inicial | (71,500)

Inversion de reposicion 0|
Inversion en activo fijo (143,000)
FLUJO DE CAJA (115,318) (8,479) (7,697) (6794) |(5,877) (4,833) (3,813) (2,166) (1,009) 75 1,110 2,224 (140,051)

Fuente: Elaboracioén propia

Tabla 16. Proyeccion de flujo de caja anual para los primeros 5 afios (3 contenedores)

FLUJO DE CAIA Afio 0 Afiol Afio2 Afio3 Afiod Afias
utilidadneta | | (45.200)) 67,053 ) 150329 177157 | 206,368 |
Depreciacion | | (10,800); (32,400) (32,400)i (32,400) (32,400
FCFoperativo | (34,400); 99,453 : 182,729 209,557 | 238,768 | |
Capital de trabajo Rt | st SRS R S
Capital de inversion inicial | (71,5000} &+ i
Inversion de reposicion (2,625);  (2,625): {2,625) [2,625);
Inversidn en activo fijo (143,000):

FLUJO DE CAJA (115,318) (177,400) 96,828 180,104 _ 206,932 _ 236,143
FOF aCUMULADD | -292,718} -195891) -15787i 191145i 427,289]
PAYBACK [afos) | ] 1.00: oo 100 n.08: L2 i

Valor terminal (VT) : | 1,431,076!

FLUJO DE CAJA + VT (115,318) (177,400) 96,828 180,104 206,932 1,667,220

Fuente: Elaboracion propia

Ahora si bien es cierto, el proyecto completo contempla expansion de la red de drive-thru en

el ano 2, también es importante analizar los flujos y los indicadores financieros para el

escenario de 1 solo contenedor operando. Para este escenario solo se ha hecho un cambio

esencial en la estructura organizativa, ya que para 1 solo contenedor seria innecesario tener

2 gerentes, por lo cual la estructura de salarios se reduciria significativamente (Ver tabla 17

y 18).

Tabla 17. Proyeccion de flujo de caja mensual para el 1er afio, escenario: 1 contenedor.

FLUJO DE CAJA

| ARc0 [Mes1 Mes2  Mes3

Mes 4 Me:

Mes 6

Mes 7 Mes 8

Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12

Utilidad neta
Depreciacion
FCF operativo

Capital de trabajo

Capital de inversidn inicial
Inversidn de reposicidn
Inversidn en activo fijo

{7,563) (6,781) (5,878)

(4,961)

(3,917)

(2,897)

(1,250) (183)

991 2,026 3,140 3,865

(900) (900) (900)

(300)

(300)

(900)

(900) (900)

(900) (900) (900) (900)

(6,663); _ (5881)  (4,978)

(4,061)

(3,017)

(1,997)

(350) 717

1,891 2,926 4,040 4,765]

(43,818)

(71,500)

FLUIO DE CAJA

(115318) (6,663)  (5881)  (4,978)

(4,061)

(3,017)

(1,997)

(350) 717

1,891 2,926 4,040 4,765]

FCF ACUMULADO
PAYBACK (afios)

Valor terminal (VT)

FLUJO DE CAJA + VT

(115,318)

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 18. Proyeccion de flujo de caja anual a 5 afios (escenario: 1 solo contenedor).

FLUJO DE CAJA | Afio 0 Afiol Afio2 Afio3 Afiod Afio5
Utilidad neta (23,408) 35,119 36,200 37,307 38,442
Depreciacion (10,800)] (10,800} (10,800)| (10,800} (10,800)
FCF operativo (12,608) 45,919 47,000 48,107 49,242
Capital de trabajo (43,818)

Capital de inversidn inicial (71,500)
Inversién de reposicién - (875) (875) (875) (875)

Inversion en activo fijo

FLUJO DE CAJA (115,318)  (12,608) 45,044 46,125 47,232 48,367
FCF ACUMULADO -127,926 -82,882 -36,758 10,474 58,842
PAYBACK |afios) 1.00 1.00 1.00 0.78 0.00

Valor terminal (VT) 294,545

FLUJO DE CAJA + VT (115,318)  (12,608) 45,044 46,125 47,232 342,912

Fuente: Elaboracion propia
7.7 Evaluacion financiera

La evaluacion financiera del proyecto implica analizar la rentabilidad, viabilidad y
sostenibilidad del negocio mediante diversas métricas y proyecciones financieras. Para ello
se considero la proyeccion de flujos de caja para el calculo del VAN, el payback, la TIR y el
ROI, asi como el punto de equilibrio del proyecto para 1 contenedor individual y para el

proyecto completo con crecimiento (3 contenedores a partir del afio 2).

Tabla 19. Principales KPI’s financieros, escenario de 1 solo contenedor

Tasa de descuento 19.41%
VAN 97,254
Payback (afios) 3.78
TIR 38%
ROI = ROE (financiamiento fondos propios) 32%

Fuente: elaboracion propia, en base a los flujos de caja detallados en la tabla 18.

Tabla 20. Principales KPI's financieros, escenario de 3 contenedores.

Tasa de descuento 19.41%
VAN 698,195
Payback (afios) 3.08
TIR 68%
ROI = ROE (financiamiento fondos propios) T7%

Fuente: elaboracion propia, en base a los flujos de caja detallados en la tabla 16.
El VAN, y la TIR se calcularon usando férmulas en excel disponibles para ello.

Mientras que el payback se detalla en las tablas 20 y 22, y el ROI se estim6 en base a la

utilidad neta del ano 5, como Utilidad neta / Inversion total.
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Para el célculo del punto de equilibrio se considerd los gastos totales del afio 1 (un
solo contenedor sin crecimiento) y los gastos totales del afio 3 (con crecimiento de
infraestructura y estructura organizativa). En el primer caso los gastos rondan los $13,520,
lo cual, estimando el margen de contribucion al 61%, implica que se tendria que vender
$22,166, equivalente a 2,771 transacciones para lograr el punto de equilibrio. En el
segundo caso, los gastos totales ascienden a $47,170, que estimando el margen de
contribucién al 61%, implica que se tendria que tener ventas totales por $77,330, lo cual es

equivalente a 9,666 transacciones entre los 3 contenedores.

La alta rentabilidad es uno de los aspectos mas destacables de este proyecto. Que
en el caso de proyecto completo (3 contenedores) se estima una TIR del 68%, la cual es
significativamente superior a la mayoria de las tasas de descuento y oportunidades de
inversion alternativas en el mercado. Esto sugiere que el proyecto no solo cubre los costos
del capital invertido, sino que también proporciona un retorno alto en comparacién con otros
tipos de proyectos. Por otro lado, se calcula un periodo de recuperacion de 3.08 anos en el
escenario de 3 contenedores y 3.78 anos en el escenario de un solo contenedor, lo que
significa que bajo cualquier escenario el proyecto recuperara su inversion inicial en un plazo

relativamente corto.

La alta rentabilidad y la rapida recuperacién del capital indican que el proyecto tiene
un fuerte potencial de crecimiento. Los fondos generados rapidamente pueden ser
reinvertidos en la expansion del negocio, mejorando la infraestructura, o en nuevas
oportunidades de negocio. Esto permite al proyecto crecer mas rapidamente y aumentar su

valor a largo plazo.
7.8 Estrategia de salida

Se ha contemplado entre los socios que la estrategia de salida viable para este
proyecto seria la venta de la empresa a un operador mas grande o a una cadena de
restaurantes establecida, aprovechando el alto rendimiento y la sdélida posicién en el
mercado alcanzados. Esta venta podria realizarse dentro de un periodo de cinco a siete
anos, momento en el cual el negocio habria demostrado consistentemente su rentabilidad y
crecimiento, atrayendo asi a potenciales compradores interesados en expandir su presencia

en el mercado de comida rapida.

Por otro lado, en un escenario sumamente pesimista, donde el modelo de negocios
no alcance los niveles de venta necesarios para generar flujos de caja positivos por encima

de la tasa de descuento en un periodo no mayor a 3 afios, se evalua vender todos los
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activos fijos y dividir las ganancias de dicha venta proporcionalmente a la participacion

accionaria de cada socio.

7.9 Balance proyectado

Tabla 21. Balance proyectado a 5 afos

Estado de Situacion Financiera - Balance General
Proyeccion 5 afios
Afio1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Activos
Activos corrientes/Circulante
Efectivo 18,645 32,113 211,483 420,154 657,970
Cuentas por Cobrar o 0 1] 1] 1]
Inventario materia prima 2,273 8,258 11,616 12,502 13,455
Total activos corrientes/circulante 20,018 40,371 223,009 432,656 671,425
Activos no corrientes/No circulantes
Infraestructura (contenedor) 35,000 105,000 105,000 105,000 105,000
Equipos 25,000 75,000 75,000 75,000 75,000
Depreciacidn acumulada -10,800 -43,200 -75,600 -108,000 -140,400
Total Actives no corrientes/No circulantes 49,200 136,800 104,400 72,000 39,600
Total Activos 70,118 177,171 327,499 504,656 711,025
Pasivos
Pasivos corrientes/Circulante
Cuentas por pagar accionistas (WC) /] 0
Cuentas por pagar accionistas 0 40,000 40,000 40,000 40,000
Total pasivos corrientes/circulante 1] 40,000 40,000 40,000 40,000
Patrimonio
Capital 115,318 115,318 115,318 115,318 115,318
Utilidad acumulada 45,200 21,852 172,181 349,338
utilidad del ejercicio -45,200 67,023 150,329 177,157 200,368
Total patrimonio 70,118 137,171 287,499 464,656 671,025
Total Pasivos + Patrimonio 70,118 177,171 327,499 504,656 711,025

Fuente: elaboracion propia.

7.10 Fuentes de financiamiento

El financiamiento de este proyecto se realizara integramente con fondos propios de
los cuatro accionistas mayoritarios divididos en aportes igualitarios tanto para la inversion
inicial como para la inversion del afio 2. Ademas, se contempla utilizar parte de los propios
flujos del negocio para completar la inversion necesaria para hacer crecer el negocio. La

propuesta inversionista sera explicada con mas detalle en la seccién IX.

Se ha decidido invertir en conjunto para asegurar el éxito y la rentabilidad del
negocio. Los términos de pago estan estructurados para garantizar una adecuada
retribucion y reinversion de los beneficios generados. Cada cinco afos, los socios recibiran
dividendos distribuidos en proporcibn a su participacidon accionaria, asegurando una

equitativa recuperacion de la inversion inicial y una retribucién continua basada en el
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rendimiento del proyecto. Esta estrategia no solo fortalece el compromiso de los socios con
el negocio, sino que también permite una gestion financiera sélida y enfocada en el

crecimiento sostenible a largo plazo.
7.10 Analisis de sensibilidad

Se elabordé un andlisis de sensibilidad, con el objetivo de evaluar cémo las
variaciones en diferentes factores afectan la rentabilidad y viabilidad del proyecto, que para
este caso en especifico todos los factores de riesgo afectan una variable critica que es el
numero de transacciones. Para hacer este andlisis se proyecté los flujos de caja con un

numero de transacciones al 80% y al 90% de las estimaciones presentadas en la tabla 5.

Tabla 22. Analisis de sensibilidad

% Sensibilidad 80.0% B83.0% 90.0% 95.0%
N° de transacciones/mes 2,699 2,800 3,037 3,205
Tasa de descuento 19.41% 19.41% 19.41% 19.41%
VAN -22,742 0 54,925 93,759
Payback (afios) >5 >5 424 3.53
TIR 13% 19% 33% 42%

Fuente: elaboracion propia

De este modo se puede visualizar en la tabla 22, como para menos de 2,800
transacciones el proyecto no seria rentable. Teniendo esto en cuenta se podria anticipar
posibles riesgos y preparar estrategias para mitigarlos tal que los niveles de venta se

mantengan en un minimo de 2,800 transacciones al mes.

VIIl. RIESGOS CRITICOS

Riesgos Externos:

En primer lugar, se pueden identificar los riesgos con respecto al mercado y su

posible decrecimiento:
Riesgos:

e Demanda insuficiente: Existe el riesgo de que el mercado objetivo no tenga

suficiente interés en desayunos nutritivos o no perciba el valor de estos productos.

e Cambios en las preferencias del consumidor: Los habitos alimenticios podrian variar,

lo que podria afectar la demanda por desayunos nutritivos.

e Saturacion del mercado: En caso existan demasiados competidores, puede ser dificil

capturar una cuota de mercado significativa.
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Acciones mitigantes:

e Realizar estudios de mercado constantes para entender las preferencias y

comportamientos del consumidor.

e Reflejar una propuesta de valor clara y diferenciada hacia al consumidor.

e Estar al tanto de las nuevas tendencias y adaptar el menu de manera acorde.
En segundo lugar, también existen los riesgos relacionados con competidores:
Riesgos:

e Reaccidon a la entrada de nuevos competidores: Los competidores pueden
reaccionar agresivamente a la entrada de Rudy 's Fit Truck al mercado y por ende
buscar mejorar sus productos y/o precios para obstaculizar la entrada de nuevos

competidores.
Acciones mitigantes:

e |nnovar constantemente en productos y servicios para mantener una ventaja

competitiva.
e Ofrecer programas de lealtad y promociones atractivas para fidelizar a los clientes.
Riesgos Internos:
Con respecto a los riesgos internos, se tienen los tiempos y costos de desarrollo:

e Atrasos en la construccion del local: Problemas con permisos, contratistas o

proveedores pueden retrasar la apertura.

e Costos de construccion: Los costos pueden ser mas altos de lo anticipado,

afectando el presupuesto y la inversion total.
Acciones mitigantes:
e Planificar el proyecto y seleccionar contratistas y proveedores confiables.

e Incluir margenes de contingencia en el presupuesto para cubrir posibles

sobrecostos.
e Realizar un seguimiento cercano del cronograma del proyecto.

En segundo lugar, también existen los riesgos con respecto a los gastos operativos

del negocio:
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e Costos operativos muy altos: Gastos inesperados en materias primas, salarios,

energia y otros pueden afectar la rentabilidad.

e Riesgos operativos: Procesos ineficientes pueden aumentar los costos y disminuir

los margenes de beneficio.
Acciones Mitigantes:
e Optimizar procesos operativos y capacitar adecuadamente al personal.

e Revisary ajustar los presupuestos regularmente para detectar y corregir errores.

IX. PROPUESTA INVERSIONISTA

Para llevar a cabo este proyecto, se requiere una inversion inicial de $115,000 que
cubra todos los aspectos criticos de la operacion, desde la adquisicion de los contenedores,

el equipamiento necesario, y el capital de trabajo.

Inversién de capital necesario para la adquisicién, equipamiento y puesta en

funcionamiento de 1 Drive-Thru:

e Adquisicion del drive-thru contenedor: $25,000. Esto incluye la confeccién a disefio
personalizado para Rudy’s Fit Truck, con mesas de trabajo y racks de almacenaje.

e Adecuaciones al terreno: $10,000. Esto incluye cementar el terreno y construir el
carril de entrada y salida del drive-thru.

e Equipamiento del drive-thru: $25,000. Esto incluye plancha, horno, equipos de
refrigeracion, maquina de café, licuadora, microondas, bano de maria.

e Sistema de POS y sistema de seguridad: $10,000. Esto incluye software y hardware.

e Permisos de construccién y operacion: $1,500.

e Capital de trabajo: $43,818

El proyecto se financiara con fondos propios de los 4 socios accionistas divididos en
partes iguales para un total combinado de $115,000 en el afio 1y $40,000 en el afio 2, esto
considerando que parte de la inversion necesaria para crecer el negocio sera tomado de los
propios flujos operativos. Ademas 2 de los 4 socios representan un papel clave en las
operaciones y vision estratégica del negocio, mientras que los otros 2 solo participan con
aporte de capital. Un quinto socio no aportard capital de inversion, sin embargo se le
otorgara un 5% de participacion accionaria ya que aportard su valioso conocimiento y
experiencia en la creacién y actualizacién del menu, entrenamientos especializados vy
auditorias de control de calidad en los procesos de cocina. Esta propuesta se puede

visualizar de forma grafica en la figura 7.
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La participacién accionaria estara distribuida proporcionalmente a la relevancia de

los socios e involucramiento directo en las operaciones del negocio, de la siguiente manera:

Figura 7: Distribucién de participacion accionaria

Inversion de Capital Participacion accionaria

5%

25% 18%

25%

» Fundadores Socio 1 Sacio 2 ® Fundadores Socio 1 Socio 2 Socio 3

Fuente: elaboracion propia.

. Esta estructura asegura una distribucion justa de la propiedad y de los beneficios
generados por el negocio, promoviendo la responsabilidad compartida en la gestion y
direcciéon del proyecto. Con una participacion atractiva y justa, cada socio tiene un interés
directo y proporcional en el éxito del negocio, lo que fomenta una colaboracién estrecha y

un compromiso conjunto hacia el logro de los objetivos estratégicos y financieros.

La estructura propuesta para la reparticion de dividendos contempla una distribucién
parcial de los beneficios cada cinco afnos. En concreto, se planea repartir el 30% de las
ganancias acumuladas entre los 5 socios, mientras que el 70% restante se reinvertira en el
crecimiento y expansion del negocio. Esta estrategia asegura que los socios reciban una
retribucidon adecuada por su inversion inicial, a la vez que se mantiene un enfoque sélido en
la reinversion de capital para impulsar el desarrollo continuo y la mejora de las operaciones,
fortaleciendo asi la posicion competitiva y el potencial de rentabilidad a largo plazo del

proyecto.

Se contempla una opcién de recompra de acciones a los cinco afios, ofreciendo a
los inversionistas la posibilidad de vender sus acciones de vuelta a la empresa a un precio
basado en una valoraciéon acordada, proporcionando una salida clara y potencialmente

lucrativa.
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X. CONCLUSIONES

En conclusién, el plan de negocios para Rudy 's Fit Truck presenta una oportunidad
de negocio bastante atractiva. En primer lugar, se detectdé una clara necesidad de los
consumidores, especialmente ejecutivos y estudiantes conscientes de la alimentacion
saludable y que estan en busqueda de alternativas de desayunos de calidad, con precios
justos, sin sacrificar tiempo significativo (Anexo 4). En segundo lugar, las tendencias en
aumento por la alimentacién nutritiva, y el nicho especifico de desayunos drive-thru, abren
las puertas para ingresar a un mercado con tamafo estimado de $129,144,681 anuales.
Estos dos factores, combinados con el potencial de rentabilidad (Tasa Interna de Retorno de
68%) y un payback estimado de 3.08 afios, sumados a la escalabilidad del modelo de

negocio, subrayan la viabilidad y atractivo de esta inversion.

Otro aspecto importante que vale la pena rescatar, es la capacidad del proyecto para
soportar las fluctuaciones del mercado. La rapida recuperacién de la inversion junto con la
alta rentabilidad que se tienen proyectadas, proporcionan un margen de seguridad
considerable frente a posibles altibajos del mercado y/o imprevistos. Incluso si el proyecto
enfrenta desafios con las condiciones del mercado, la sdlida base financiera y la rapida

generaciéon de ingresos, pueden ayudar a mitigar dichos riesgos.

Finalmente, la combinacion de una propuesta de valor soélida, decisiones operativas
estratégicas, una gestién eficiente del ciclo de operaciones, una ubicacion e infraestructura
adecuadas, un equipo gestor competente y proyecciones financieras positivas sugiere que
la atractividad y factibilidad del negocio son altas. Implementando estas estrategias de
manera efectiva, Rudy 's Fit Truck puede establecerse como un lider en el mercado de
desayunos drive-thru en Panama, capturando una porcion significativa del mercado y

generando un crecimiento sostenible a largo plazo.
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ANEXOS

Anexo 1

Tamaino de mercado

Valor Unidad de
Medida
Poblacion econédmicamente activa 933,666 personas
(Ciudad de Panama y Panama
Oeste entre 15-54 afos)
Poblacion target (personas con 354,793 personas
vehiculo 38% de la muestra)
Precio promedio por persona 7.00 usD
Frecuencia 52 semanas
Tamarfio de mercado 129,144,681 usD

Anexo 2

Principales resultados de la encuesta de mercado
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z,Con qué frecuencia desayunas fuera de casa en la semana?
235 respuestas

@ Todos los dias
@® 2-3 dias a la semana
@ 1 dia alasemana

@ Raravez
_— | ® Nurca

23,8%

¢ Te gustaria ver mas opciones de desayunos saludables en el mercado?
232 respuestas

®si
® No

10,8%

¢Qué te motiva mas a elegir un restaurante de comida répida para desayunar?
232 respuestas

@ Rapidez del servicio

@ Precio

@ Variedad de opciones de desayuno
@ Ubicacién del restaurante
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;Crees que un drive thru (auto rapido) de desayunos nutritivos seria una opcion atractiva para ti?

232 respuestas

® si
® No

Indistinto

Referencia a la encuesta detallada en el siguiente link:

https://docs.google.com/forms/d/1mQPJzNGbQgNvBRzzwNXwWvJXoJIQiM3yjeqla

NPrwij4/edittfresponses

Anexo 3

Modelo CANVAS

Actividades Claves
#Preparacicn de alimentos
e Atencion al cliente
e Gestion de pedidos en linea
e Actualizacion del meni
sDesarrollo de la promacidn del

Socios Claves

» Diego Vargas:
reconocido artista
panamefio con capital
de trabajo e
interesado en aportar 4
econémica y dia
creativamente al
proyecto

» Ronald Rodriguez:
apasionado de la

cocina y hoy dia
mantiene un
emprendimiento de
gquesos y alimentos
derivados del maiz,
representa un socio
clave como proveedor
y como especialista
en la creacién del
men(

Recursos Claves

® Personal calificado.

® Ubicacion

» Ingredientes y suministros

® Infraestructura fisica

» Equipamiento de cocina.

® Licencias y Permisos

» Tecnologia (POS, Pedidos, Mend
Digital, etc.)

Propuesta de Valor

e Alimentacién saludable.

eConveniencia.

e#Rapidez para no causar retrasos a
los clientes para llegar a su destino.

#Precio asequible.

#Calidad de los ingredientes.

ePromociones para generar trafico y
lealtad de los clientes.

Relacion con los
clientes

wServicio de calidad para todos
los clientes.

eRapidez en el servicio.

#Redes Sociales y
Comunicacién Digital

® Programa de lealtad con
beneficios exclusivos.

Canales

wFisico, en sitio

w#Digital a través de plataformas
de delivery

eRedes sociales

Segmentos de
Clientes
® |dvenes y Adultos
(15-54 anos).
®Padres y Madres con
Familias Ocupadas
#Profesionales Activos
sEstudiantes
Universitarios
sConductores en
Transito

Tamano de
Mercado:
$129,144,681M

(asumiendo el 30% de
la poblacion entre 15
y 54 afios que viven
en la ciudad de
Panama y Panamad
Qeste)

Estructura de Costos
. Gastos de personal de cocina y administrativos.

® Venta de Desayunos.

Fuentes de Ingresos

. Gastos fijos de alquiler de espacios e infraestructura. ® Venta de Bebidas y Complementos
. Costo de ingredientes y materia prima. ® Venta a través de Plataformas de delivery
. Gastos de marketing y publicidad.
. Costos financieros por financiamiente.
Anexo 4

Resultados de segunda encuesta
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https://docs.google.com/forms/d/1mQPJzNGbQqNvBRzzwNXwWvJXoJlQiM3yjeqIaNPrwj4/edit#responses
https://docs.google.com/forms/d/1mQPJzNGbQqNvBRzzwNXwWvJXoJlQiM3yjeqIaNPrwj4/edit#responses

Califique la importancia de las siguientes caracteristicas de un restaurante para desayunar, en una escala del 1 al 5, donde 1 es 'Nada
importante'y 5 es 'Muy importante”:

N EE2 W3 BN+ EES

?§J|J||.||J||JI1

Calidad de los alimentos Variedad del menu Rapidez Precios Servicio Ambiente

¢Con qué frecuencia desayunas fuera de casa en la semana? (se refiere a comprar desayuno)
102 respuestas

@ Todos los dias

@ 2-3 dias a la semana
© 1 dia alasemana
@ Rara vez

@ Nunca

¢Qué motivos te hacen desayunar fuera de casa?
102 respuestas

@ No me gusta cocinar

@ No me da tiempo de preparar

@ Un antojo de algo distinto

@ Pasar un momento en familia afuera d...
@ No cocinar los fines de semana

@ Cumplearios, reunién amigas

@ Descansar jaja

@ Alguna invitacion

12V

¢Cual es tu ocupacion?

102 respuestas

@ Profesional (trabajo de oficina)

@ Independiente

© Estudiante
/ @ Jubilado
%_ @ Desempleado

® Ama de casa

@ Trabajo en tienda
@® Meédico

@ Tecndlogo Médico
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¢Crees que comerias mas veces fuera de casa si tuvieras una opcion de auto-rapido saludable en el

camino?
102 respuestas

®si
® No
© Talvez

Referencia a la encuesta completa detallada en el siguiente link:

h

t

tps://docs.qgoogle.com/forms/d/1A2wlwal agKaCXa0Jimij90aN_zVrGahizOkyxtZhlL u

ns/edit#responses

Anexo 5

Results of 2023 Drive-Thru Study

Released by Intouch Insight

Average wait

time Total time Order Taste as Satisfaction
Chain (seconds) (seconds) accuracy expected with Service
Arby's 49.79 319.64 82% 96% 93%
Burger King 76.44 351.38 90% 95% 85%
Carl's Jr. 37.79 303.74 86% 95% 89%
Chick-fil-A 123.72 436.09 92% 98% 97%
Dunkin 57.70 321.10 82% 96% 87%
Hardee's 40.27 336.15 82% 96% 88%
KFC 73.84 303.95 87% 98% 87%
McDonald's 122.02 413.06 88% 97% 88%
Taco Bell 74.39 278.84 85% 96% 95%
Wendy's 113.12 343.07 87% 96% 90%

Table: Addy Bink - Source: Released by Intouch Insight, in partnership with QSR Magazine - Get the data - Created with Datawrapper

Anexo 6
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https://docs.google.com/forms/d/1A2wlwaLgqKaCXq0Jjmj90gN_zVrGghiz0kyxtZhLuns/edit#responses
https://docs.google.com/forms/d/1A2wlwaLgqKaCXq0Jjmj90gN_zVrGghiz0kyxtZhLuns/edit#responses

Perfiles profesionales del equipo gestor.

https://www.linkedin.com/in/ballesteroscmayra/

https://www.linkedin.com/in/rodrigo-vargas/

Anexo 7

Menu principales competidores

ATHANASIOU

[Pesayunos
Tradtcenates y Kefes!

Desayuno Trapiche
Huevo frite, fiiostos nearas.

BREAKFAST Queso blanco ¥ tortila con tanG.
7:00 AM. - 1200 PM.

Hue

Adaitians: ingrediants Toritis, noialars, carmatols

Husvas Revusitos del Chet

Bistec de Higado
Enceboliade’ 7
Liver Stask and Omions

Agraga adct Bistes Encebollade” / 2
Stoak ana Omans

Desayuns San Fr.

Emparedado de Panza
Cendo, cebolies caramelizadas

El Patriota
Bistec apansdo con quese mexzarells,
<ebatias salteacas, ueve fite ¥

[ ————

Cous N———

i PLANT
3 BaseD

Combinacién

Paba, pearna, jamon. aueso amarits

Emparodad do Pallo Criollo

Polo criolio, quese mazzarls, maponess -
tomate y mayonesa do culintrs 755 Por, Caicken or Ham
Cregle Shusken, MoTzArs Snese  LeNoR [T, SEEETLE.
tomats, andl culntro mayo. a0, sna mustara

Agreqs patacones 15, pateconss de yucs o yucs fits +1 55, papes fotes +15, Add fied|
L +155, tranch ies +15.

./

Anexo 8: Calculo de tiempos de espera para “n” autos en la fila del drive-thru.

Premisas:
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https://www.linkedin.com/in/ballesteroscmayra/
https://www.linkedin.com/in/rodrigo-vargas/

> Capacidad de preparacion: 2 érdenes simultaneas.

Y

Tiempo promedio de preparacion por orden: 3 minutos.

Y

Siempre hay dos personas preparando érdenes.
Esquema general del tiempo de espera:

0 - 2 carros: Cada carro espera 3 minutos.
3 -4 carros: Cada carro espera 6 minutos.

5 - 6 carros: Cada carro espera 9 minutos.

Y V YV Y

7 - 8 carros: Cada carro esperaria 12 minutos, y asi sucesivamente.
Férmula:

Para calcular de forma matematica el tiempo de espera “T” en minutos para

[T 1]

cualquier carro “n” en la fila, se puede utilizar la siguiente formula:

e Sin < 2: Los primeros dos carros no tienen que esperar mas que el tiempo de
preparacion de su propia orden, que es 3 minutos.
e Para n>2: Cada grupo adicional de dos carros aumenta el tiempo de espera en 3

minutos.

r-[(*7) ] +3

Dicho esto:

> La primera seccion calcula cuantos bloques de 2 carros estan delante del carro n. Al
restar 1 de n, aseguramos que el calculo sea correcto tanto para n pares como

impares.

> Multiplicar por 3 minutos porque cada bloque adicional de 2 carros afiade 3 minutos
de espera.

> Sumar 3 minutos agrega el tiempo propio de preparacion de cada carro.

Resumen:
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> Para los primeros 2 carros, el tiempo de espera es de 3 minutos cada uno.
> Para los carros 3 y 4, el tiempo de espera es de 6 minutos cada uno.
o (tiempo de preparacion de los carros 1 y 2) + 3 minutos (su propio tiempo de
preparacion) = 4 minutos en total.
> Paralos carros 5y 6, el tiempo de espera es de 9 minutos cada uno.
o Tiempo de espera para los carros 5 y 6: 6 minutos (espera mientras se
completan los carros 1 a 4) + 3 minutos (su propio tiempo de preparacion) =
9 minutos en total.
> Para los carros 7 y 8, el tiempo de espera seria de 12 minutos cada uno, y asi

sucesivamente.

Anexo 9
Layout representativo (sin estar en escala real) del drive-thru sobre Avenida Israel
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