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SITUACIÓN
del mercado global

Los restaurantes saludables Fast-casual son los que más crecimiento han obtenido 

en la última década. Los pioneros en este segmento han conseguido, cada uno en 

su país, una expansión y multiplicación del nº de establecimientos muy exitosa.

Rápidamente alcanzaron una posición de liderazgo con respecto a la competencia. 

Marcas como Freshii, Sweet Green o Dean&David han logrado abrir un nuevo 

establecimiento cada semana.
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Número de 
RESTAURANTES

Faborit

Jones The Grocer

Just Salad

Dig Inn

Sumo Salad

Chopt

Dean&David

Sweet Green

Freshii
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Nuestra COMPAÑÍA

Nuestros VALORES Ayudar a los ciudadanos del mundo a vivir mejor 

creando comida real y deliciosa a un precio razonable.

Fomentar en nuestra comunidad hábitos más sanos, 

reforzando el vínculo de la gente con los alimentos 

de nuestro entorno.

ABIERTO en 2017 en Sevilla
nuestro restaurante propone 
una línea fresca de comida rápida 
saludable,  con una innumerable 
cantidad de posibilidades para poder 
acoger a todo de tipo de clientes.

MEJOR RATING de Sevilla en Google 
MyBusiness 4,9* 1,2 mil opiniones y 
reseñas en blogs y publicaciones de 
referencia, a nivel nacional e internacional 
(Holanda, Bélgica, EE.UU., Corea del Sur...).

#1 en solo 6 MESES después de su 
apertura, COCOME ya lideraba los rankings 
de desayunos y almuerzos de TripAdvisor 
en Sevilla, manteniendo el nº1 en 
categorías como Brunch y Desayunos a día 
de hoy y nº 7 de restaurantes de la ciudad.                                   

Sistema DIY* 
(personalización total) 
haciendo sentir al cliente como 
parte necesaria del proceso, lo que 
aumenta considerablemente su 
imagen y opinión sobre el producto.
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COCOME

Mundo digital
RR.SS.

Inversión 
asequible

Salud 
Bienestar

€

Un encuentro único como 
OPORTUNIDAD DE INVERSIÓN 
en el mundo de la restauración
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Lo mejor de crecer juntos con COCOME

COCOME es el líder en el 
segmento de desayuno, 
brunch y healthy food en 
Sevilla desde hace 5 años 
¡y seguimos! 

La constancia es un pilar 
básico en nuestra filosofía 
de trabajo lo que brinda 
seguridad y confianza a 
nuestros partners.

1 Liderazgo

El restaurante no 
necesita equipos caros 
para la cocina ni una 
gran superficie para 
almacenar ya que los 
productos son frescos 
y llegan a diario.

2 Inversión asequible

La tendencia actual pasa 
por cuidarse, no gastar 
demasiado tiempo ni 
dinero en comer y 
disfrutar de la comida. 
Colaborar con COCOME
es formar parte de la 
solución perfecta.

3 Tendencias

Formar parte de un 
proyecto que minimiza 
riesgos, de la mano  de 
los fundadores de la 
marca que forman parte 
del equipo de trabajo 
diario, lo que permite 
tener mucho mayor 
control de la actividad, 
la estrategia de inversión 
y un mejor feedback de 
nuestros clientes.

4 Mayor control
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• Nuestro amplio menú, totalmente personalizable e innovador 

está pensado para impulsar un mayor crecimiento de las ventas.

• Nuestra calidad y el gran sabor de los ingredientes siempre nos 

ha diferenciado de los competidores. Todos los productos son 

frescos y cortados al momento. Tanto los aderezos como las salsas 

y las bebidas son de elaboración propia y sin aditivos. 

• Crear su propio plato entre tantas opciones hace que 

nuestra comida siempre esté a gusto del cliente. 

La gran diversidad y cantidad de ingredientes 
hace que COCOME se convierta en un sitio con 

infinitas posibilidades, manteniendo siempre 
vivo el interés por el producto.

Desayunos 32% Wraps 12%

CATERING

Ensaladas 23%

Smoothies y bebidas 11%

Catering 12%Bocadillos 10%

+ 1.000.000
de combinaciones



INFORME Corporativo
06

Conócenos
a fondo

• Boles de yogurt, cereales, frutas, porridge, 
croissants, bollería, etc.

• Tostadas especiales y  tradicionales con 
ingredientes de elaboración propia diaria.

• Zumos naturales, smoothies, cafés gourmet, 
tés e infusiones de importación.

DESAYUNOS | BRUNCH

• Una amplia selección de ingredientes: 7 Bases, 
50 toppings y 15 salsas. Ingredientes frescos, cortados 
y elaborados diariamente para un sabor único.

• Diferentes formatos: Ensalada, wrap, bocadillo 
o sándwich.

• Extensa carta de bebidas, zumos, smoothies, 
entrantes, complementos, extras, postres, cafés 
y mucho más.

• Menús asequibles orientados a todos los tipos de 
consumidor (trabajadores locales, clientes habituales, 
público joven…).

SALAD BAR | LUNCH

• Servicio exclusivo hecho a medida para todo 
tipo de eventos, reuniones, ocasiones...

• Elaboración del menú en colaboración 
con el cliente, según la naturaleza del evento, 
los gustos del cliente y su presupuesto.

• Ejemplo de servicios desarrollados: Desayunos 
de empresa, coffee-break, brunch, reuniones 
de trabajo, snacks, almuerzos, cocktails, 
inauguraciones de tiendas, cena tipo buffet, 
cumpleaños infantiles etc

CATERING

CATERING

Siempre tenemos 

opciones veganas, 

sin gluten, sin lactosa, 

y adaptadas a las 

intolerencias y 

alergias del cliente.
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Características y criterios 
del local y de la zona

Licencia de actividad de bar con cocina 
+ licencia de veladores.

Terraza con veladores, 
lo que proporcionará 
una mejor visibilidad, 
aumentando el aforo 

interior del local.

Superficie:

150 – 300 m2

Vía principal.

Zonas de interés turístico. 

Calles comerciales y de oficinas.

Vía neurálgica y de mucha 
afluencia de población local.
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Restaurantes
que nos inspiran



Previsiones de INVERSIÓN
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5 años

Fondo de maniobra estimado con un escenario pesimista, y contando que empecemos con 
todos los empleados en plantilla. En realidad, la plantilla se incrementará proporcionalmente 
al crecimiento de la facturación, así que el coste será menor.

Superficie del restaurante 200 m2

Nº de plazas 60 pax

Alquiler mensual 4.000 – 5.000 €

Amortización media para 
equipamiento y maquinaria

Inversión necesaria 118.000 €

TOTAL CAPITAL 118.000 € – 198.000 €

Fondo de 
maniobra apertura 80.000 €
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Proyección de
VENTAS

La facturación proyectada  para el PRIMER AÑO 
se ha calculado sobre las ventas y su crecimiento 

durante los últimos 5 ejercicios. Teniendo en cuenta 

el número de comensales y el precio por cubierto 

para un establecimiento de unos 200 m2.

45.000 € – 60.000 €/mesBAJA
[ 4 meses ]

60.000 € – 95.000 €/mes MEDIA
[ 2 meses ]

95.000 € – 120.000 €/mesALTA
[ 6 meses ]T

E
M
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O

R
A

D
A

S

73.000 € – 96.000 €/mesM E D I A
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Proyección de
BENEFICIOS

Para proyectar los beneficios, contamos con un 42% de gastos variables. 

También incluimos el coste de un empleado más cada 10.000 € 

de facturación adicional.

Según las previsiones, la actividad tendrá beneficios 
brutos desde 60.000 € de facturación mensual.

Estas previsiones no cuentan con los pagos referentes 

a la financiación de la inversión.

Ventas >  69.330,63 € 

Costes de ventas >  29.118,86 € 

Margen bruto >  58%

Gastos fijos, alquiler, suministros, personal… >  28.041,67 € 

Resultado de explotacion >  12.170,09 € 

Amortizaciones (5 años) >  1.446,52 € 

Costes financieros

Beneficio antes de impuestos >  10.723,57 € 

Beneficio neto mensual >  8.042,67 € 
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Proyección de
CRECIMIENTO

Estas previsiones no cuentan con los pagos 

referentes a la financiación de la inversión.

LÍNEA TEMPORAL 2º AÑO 3º AÑO 4º AÑO 5º AÑO

Crecimiento anual 22% 13% 9% 7%

Facturación mensual 84.583,36 € 95.579,20 € 104.181,33 € 111.265,66 € 

Costes fijos mensual 31.406,83 € 33.796,35 € 35.650,45 € 37.169,33 € 

Resultado explotación mensual 17.651,52 € 21.639,58 € 24.774,72 € 27.364,75 € 

Beneficio neto anual 145.844,96 € 181.737,55 € 209.953,75 € 233.264,05 € 
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EJES de CRECIMIENTO 
de las ventas

Para incrementar constantemente 
las ventas, tenemos los ejes de 

crecimiento siguientes:

ATRAER A NUEVOS 
CLIENTES con campañas 

de marketing

OPTIMIZACIÓN 
de nuestra web

DIVERSIFICACIÓN 
de los canales 

de venta

Constante 
ACTUALIZACIÓN 

del menú

Redes sociales.

Google Adwords.

Marcas reconocidas de 
otros sectores, que 

guarden una relación 
con nuestro concepto.

Convertir el tráfico 
orgánico de nuestra web 
en mayor facturación y 
ventas online + offline.

Renovación de la imagen 
corporativa (verano 
2022) así como la 
optimización de la 

visibilidad en internet.

Análisis continuo de las 
tendencias gastronómicas y 
nuevos mercados en auge.

Seguimiento de los escandallos 
según los precios de mercado 
para mantener unos precios 

que garanticen márgenes 
sostenibles.

Plataformas de 
venta a domicilio y 

proveedores de catering.

Entrega a domicilio por 
medios propios = mayor 
ventaja competitiva en 

precio y tiempo de entrega.

Activar los pedidos 
online en web.
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Adaptación del 
modelo económico 
para la expansión 
de COCOME
[ 1/5 ]

Diversidad de modelos 
siempre centrados en el éxito 

de un mismo producto y de 

la adecuación satisfactoria 

en múltiples emplazamientos.

Universidades Aeropuertos Estaciones Centros Comerciales Zonas de negocios

• La apertura de un centro de producción 

y distribución centralizado donde se 

preparen y elaboren nuestros productos 

permite aumentar en los puntos de 

venta hasta un 20-25% la superficie para 

los comensales y con ello en torno a un 

20% de facturación y reduciendo los 

costes de producción en un 15%.

• 40% menos de inversión en nuevos 

restaurantes con mucha menos maquinaria.

• Producto homogéneo con absoluto control 

sobre la calidad y los costes de producción 

haciendo frente así a una de las dificultades 

más frecuentes cuando tenemos varios 

centros de producción con uno por 

cada establecimiento.

14



Fondo de maniobra estimado con un escenario pesimista, y 
contando que empecemos con todos los empleados en plantilla. 
En realidad, la plantilla se incrementará proporcionalmente al 
crecimiento de la facturación, así que el coste será menor.
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Adaptación del 
modelo económico 
para la expansión 
de COCOME
[ 2/5 ]

Previsiones de inversión en un 
CENTRO DE PRODUCCIÓN

Superficie 150 m2

Capacidad de distribución 6 restaurantes

Alquiler mensual 2.000 € – 2.500 €

Inversión necesaria 39.500 €

Fondo de maniobra apertura 41.500 €

TOTAL CAPITAL 39.500 € – 80.000 €

Amortización media para 
equipamiento y maquinaria 5 años
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Adaptación del 
modelo económico 
para la expansión 
de COCOME
[ 3/5 ]

Inversión en nuevos restaurantes de 
PRODUCCION CENTRALIZADA

Superficie 200 m2

Nº de plazas 75

Alquiler mensual 4.000 € – 5.000 €

Inversión necesaria 87.000 €

Fondo de maniobra apertura 58.000 €

TOTAL CAPITAL 87.000 € – 145.000 €

Amortización media para 
equipamiento y maquinaria 5 años

Fondo de maniobra estimado con un escenario pesimista, y 
contando que empecemos con todos los empleados en plantilla. 
En realidad, la plantilla se incrementará proporcionalmente al 
crecimiento de la facturación, así que el coste será menor.
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Estas previsiones no cuentan con los pagos referentes a la financiación de la inversión.

Adaptación del 
modelo económico 
para la expansión 
de COCOME
[ 4/5 ]

Nº de ESTABLECIMIENTOS 1 2 3 4 5 6

Tradicional 117.000 € 234.000 € 351.000 € 468.000 € 585.000 € 702.000 €

Producción centralizada 117.000 € 233.500 € 310.500 € 387.500 € 464.500 € 541.500 €

Inversión acumulada (comparativa)

Nº de ESTABLECIMIENTOS 1 2 3 4 5 6

Margen bruto 58% 61% 64% 67% 70% 70%

Beneficio neto 20% 23% 26% 29% 31% 33%

Modelo con centro de producción
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Adaptación del 
modelo económico 
para la expansión 
de COCOME
[ 5/5 ]

Objetivos a corto plazo 

• Estandarización de los procesos de trabajo 
tanto a nivel operativo como de elaboración 
para optimizar y poder cuantificar mejor la 
productividad de los equipos de trabajo.

• Formación del equipo de trabajo orientada 
a la polivalencia para que sea más fácil delegar 
responsabilidades sin complicaciones de cara 
a nuevas aperturas.

• Analizar constantemente las ventas 
y el producto, su coste de almacenaje 
y su rotación para mejorar su margen bruto. 

• Negociar mejores acuerdos con los 
proveedores o también comprando 
directamente a los fabricantes ante el 
mayor volumen de mercancía. Será de vital 
importancia quitar eslabones de la cadena 
para aumentar los márgenes sobre cada una 
de las referencias, desencadenando a una 
mayor competitividad.

Core Values

• Comprender y anticiparnos a la psicología 
del consumidor y las expectativas que este 
tiene como piedra angular en el trato a 
nuestros clientes. 

• Hospitality. Nos gusta lo que hacemos así 
que lo hacemos con mucho entusiasmo. 
Nos encanta hacer sentir al cliente en su zona 
de confort desde su entrada al local con una 
atención personalizada y alegre.    

• Cliente contento, cliente que recomienda. 
Ahora más que nunca el “boca a boca digital” 
y las reviews en los motores de búsqueda 
multiplican el valor de las opiniones.

• En COCOME los incidentes se consideran 
oportunidades únicas para fidelizar al cliente, 
dándole mayor importancia a la empatía que 
al aspecto a tratar. 

• Aplicar siempre una filosofía de trabajo 
consecuente con los empleados. Con objetivos 
donde se involucren más y que inciten su 
productividad y eficiencia.
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QUÉ
nos hace diferentes

Al tratarse de un negocio que 
depende para ciertos productos 
frescos de la temporada de 
cosecha (10-15%) o incluso esta 
disponibilidad o precio puede 
depender de la zona geográfica, 
hemos observado que las grandes 
cadenas del sector como Freshii, 
Sweet Green o Dean&David 
adaptan sus cartas y menús a las 
características del lugar y lo 
añaden como valor y parte de la 
filosofía sostenible a la imagen 
que proyectan de la marca.

¿ ?
D E S A Y U N O S  
De 9:00h a 13:00h

Desayunos de alta calidad y sin sobremesas, 
produciéndose una rotación de clientes alta 
en las mesas y con un cubierto medio que 
triplica la media del mercado.

A L M U E R Z O S  
De 13:00 a 16:00h

Comida casual, de consumo rápido, lo que 
tiene también como consecuencia una gran 
rotación en las mesas y por ende mayor 
número de cubiertos por mesa que otro tipo 
de restaurante. En un tramo de 13:00h a 16:00h 
la media es llenar 3 veces, siendo el ratio en 
temporada alta de 3,5 a 4,5 veces en el mismo 
horario, lo que genera una rentabilidad mucho 
mayor del modelo que otro tipo de restaurante.

EJE DE MEJORA del producto Servicios NON STOP [ Ventaja competitiva ]

Reducir de forma 

directa los costes 

empleando género 

local de mayor calidad 

y con más rentabilidad.



MUCHAS GRACIAS


