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“Ten en mente que tu propósito y tu plan para lograrlo
puede ser modificado de vez en cuando… lo importante
es que comprendas el significado de trabajar siempre

con un objetivo en mente y con un plan bien
estructurado” -

Napoleon Hill



Conceptos claves que debes saber de la metodología
de “Revenue Management”: Gestión de Ingresos para
aplicarlos en un Restaurante o negocio gastronómico
Cómo gestionar los espacios y conocer la capacidad
máxima de tu restaurante
Qué significa el Ingreso por silla disponible y bajo que
enfoque optimizarlo
Qué es el ticket Promedio

Contenido



Cómo determinar la frecuencia de consumo por cliente
y sacarle el mayor provecho
Determina los tiempos en tu restaurante para ser más
eficiente
Cómo aplicar la Matriz de Motivos y Momentos de
consumo

Contenido



Metodología "Revenue Management"
Gestión de Ingresos

Técnica que procura la

maximización de los ingresos

de un establecimiento y/o

negocio a través del análisis

Histórico de datos, la Gestión

de la Demanda (Forecasting),

el Precio, el manejo de

Inventario (disponibilidad de la

capacidad)



HISTORIA
La industria aérea aplicó el concepto
dada la oportunidad de ampliar las
expectativas de crecimiento del
negocio al tener la opción de variar el
precio para un inventario de sillas fijo
por trayecto, adicional de tener en
cuenta otras variables como la
capacidad de pago de la demanda, el
comportamiento de compra en días y
horarios en que podrían adquirir
tiquetes aéreos.



Variables de Aplicación



Concepto

V e n d e r  e l
p r o d u c t o  c o r r e c t o ,
a l  c l i e n t e
a d e c u a d o ,  e n  e l
m o m e n t o
a d e c u a d o ,  p o r  l a
d u r a c i ó n
a d e c u a d a ,  e n  e l
c a n a l  a d e c u a d o  y
a l  p r e c i o  ó p t i m o .

 



Concepto

¿C u á l e s  s o n  l a s  i d e a s  q u e  g e n e r a l m e n t e

p e n s a m o s  c u a n d o  q u e r e m o s  a u m e n t a r  l o s

i n g r e s o s  e n  n u e s t r o  r e s t a u r a n t e ?
 



Para aumentar los ingresos se piensa en:

Reducir costos.

Aumentar los precios.

Gestionar ventas para

tener mayor utilidad.

¿QUÉ OTRO TIPO DE

RECURSOS ?



REVENUE MANAGEMENT PARA RESTAURANTES

Vender el asiento correcto,

al cliente adecuado, en el

momento adecuado, por la

duración adecuada, en el

canal adecuado y al precio

óptimo.



¿Conoces cuál es la capacidad de tu negocio?
¿Conoces cuántos clientes puedes llegar a
atender, por servicio según la capacidad
productiva de tu restaurante?



Objetivo: Capacidad del Restaurante

Determinar el aforo del establecimiento

conociendo el número máximo de clientes que

se pueden atender simultáneamente teniendo

en cuenta el espacio de atención y/o servicio

así como la estructura y tipo de restaurante.





La correcta gestión de la
capacidad, impactará en

las ventas, los beneficios, el
servicio y la experiencia
gastronómica del cliente



Comportamiento del ClienteESCENARIOS



Según la experiencia en la Industria de Restaurantes, un
cliente ocupa en promedio un metro cuadrado a esto sumamos
20 centímetros de espacios de pasillos, muebles auxiliares,
zonas comunes por lo que tendríamos un espacio de 1,20 mts
por cada cliente.

¿CÓMO CALCULAR LA CAPACIDAD
DEL RESTAURANTE?

 



Pueden variar según el tipo de restaurante:

Restaurante de lujo: 1,50 mts a 2,00 mts
Servicios de Café: 0,85 a  1 mt
Restaurantes de comidas rápida: 0,65 a 1 mt
Restaurante de comida ligera: 0,65 a 1 mt
Servicio de banquetes: 1,50 mts 2,50 mts

CAPACIDAD POR TIPOS DE RESTAURANTE



CÓMO CALCULAR LA CAPACIDAD DEL
RESTAURANTE

                    Metros cuadrados del salón

 

 

1,20 mts cuadrados



 

Determinar la capacidad máxima de comensales de un

espacio que tiene 15 Mts2 de largo X 12 Mts2 de Ancho

 

 

15 Mts2 de largo X 12 Mts2 de Ancho  = 180 Mts2                

                                             1 ,20 Mts2

                                                  = 150 pax        
 

 

 

 

Ejercicio

Son la cantidad máxima de comensales 







REVPASH (Ingreso por silla disponible) 

Es el indicador mas importante para 

 Restaurantes respecto a RM, nos

muestra la situación del restaurante

en un momento determinado,

significa el Ingreso Disponible  por

Hora.

El Dinero que genera un cliente (silla)

en un periodo determinado de

tiempo.



Cómo lo medimos
 

Indice que miden por ingresos

que se han obtenido por asiento

y por hora disponible.

REVPASH = Ingresos

                   Asientos por Horas



Ejemplo
R E V P A S H
Restaurantes:

Sillas: 24

Clientes: 15

Servicio: Cena

Horario: 21:00 a las 22:00

Ticket Promedio : 30 Usd

REVPASH =  15 X 30 Usd

                     24 x 1

                 =   18,75 Usd

Ingreso por silla disponible por

Hora 







OBJETIVO DE TICKET PROMEDIO

Ser una medida de control, para ver como se comportan las ventas, fijar el

precio medio de la oferta como referenciación al generar nuevos menú. 

El objetivo principal deber ser siempre aumentarlo.

Seguir los datos de manera, diaria, semanal, trimestral y anual.

A través de técnicas de ventas, marketing gastronómico, capacitación al

personal, etc



Ticket Promedio

Ticket Promedio: Ventas de Ay B

                          Clientes atendidos



Una vez conocemos el ticket promedio es
relevante distribuir el consumo de los clientes
entre los diferentes precios.

 
La distribución de frecuencias por consumo de
cliente es una medida estadística que mide el
porcentaje de clientes que consumen por un
ticket promedio determinado por un intervalo
de precios

El objetivo es conocer en que rango de precios
Ticket Promedio, se concentra el mayor
consumo

Frecuencia de Consumo por Cliente



Cómo Calculamos la 
Frecuencia de Consumo por Cliente

No. de clientes con un consumo de ticket promedio determinado              

Total de clientes del periodo
100



c

100

Ejercicio



c

100

Ejercicio

El ticket promedio de este restaurante es de 6,97 Usd
Los clientes consumen en intervalos 5.79 usd hasta 8.16 usd
Un 45,09% de los clientes consumen menos de 6.97 usd
El 25,62% de los clientes están consumiendo productos que oscilan
entre los 6,84 usd a 7,11 usd lo que puede ser una oportunidad
para evaluar los platos de la carta que estén por estos rango, para
ampliarla o incrementar el ticket promedio a través de upselling

Distribución de Frecuencias



100

Determinación de Tiempos de Restaurantes

E l  t iempo es  una de las  var iab les  más
importantes  en  la  gest ión  de  un  
restaurante .  

Dado que marca e l  r i tmo de todas  las
labores  y  está  presente  en  todo lo  se
hace y  crea en  un  restaurante

La relevancia del Tiempo:



100

Determinar los Tiempos

Ident i f icar  cada uno de los
t iempos  que componen la

exper ienc ia  de l  c l iente  y  de l
serv ic io ,  para  as í  conocer
dónde poder  opt im izar los ,

desde e l  momento  de
b ienven ida hasta  e l  proceso  de
facturac ión,cobro  y  desped ida



100
Def ina las  Etapas

del  servic io  y
calcu le  e l  t iempo

que l leva cada una

Ejercicio:



100

Cant idad de minutos  que e l
Restaurante  as igna a  un  t ipo  de
serv ic io

Desayuno:  7 :00  a  10 :00 am
Almuerzo:   12 :00 a  4:00 pm
Cena:  7 :00 a  10 :00 pm

Room Serv ice:Horar io
dependiendo la  ocupac ión  y
cr i ter ios  de l  Restaurante  dentro
de un  Hote l

Tiempo del Ciclo del Servicio



100

Al definir tiempos, Conoceremos al Capacidad
Máxima Productiva



100





100



100

c

Matriz Momentos y Motivos de Consumo



100

c



100

c

MATRIZ DE MOTIVOS Y
MOMENTOS DE CONSUMO

(JM VALLSMADELLA)

La matriz busca analizar, definir y

determinar cuáles son los momentos mas

eficientes del restaurante con relación a los

motivos de consumo del cliente, para ello

hay que mantener una evaluación constante.



100

c



100

c

Matriz Momentos y Motivos de Consumo



Datos de Contacto

LINKEDLN

Blanca Ligia Avendaño L

TWITTER

@BlancaAvendano

EMAIL

blancaligia@hotmail.com




