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VEREDICTO RAPIDO

Checklist

analitica. Jamas solo QR; siempre ambos.

Checklist verificable con criterio de “hecho” medible por item

Veredicto: Una carta rentable requiere DOS herramientas, no una. La carta fisica es control
de la experiencia, ritmo del servicio y venta sugerida — usa narrativa, cantidad de platos,
orden visual. El QR es complemento: delivery, accesibilidad, actualizaciéon de precios,

- 16 min de lectura - 2026-10-25

La carta no se disefia para gustar: se disefia para generar margen. El 73 % de los restaurantes que fallan lo

hacen porque su carta tiene mas platos de los que pueden ejecutar bien, y cada fallo cuesta 2-4 puntos de food

cost y un cliente que no vuelve.

Masterestaurant mide 8.400 restaurantes (2020-2026, 43 paises): el error #1 es confundir 'muchos platos' con

'variedad'. El error #2 es no costear por porcion. El error #3 es cambiar cartas sin medir qué vendia. El error #4

es armar cartas con 'tendencias' en lugar de con datos propios. El error #5 es eliminar la carta fisica.

COMPARACION LADO A LADO

Carta rentable: comparacién lado a lado

Una carta grande atrae mas
clientes

El QR reemplaza la carta fisica

El food cost esta en la receta

Todos los platos deben ser
rentables igual
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MITO

X Mas opciones =
mas compra. La
psicologia de precios
lo prueba.

X EIQRes
moderno y sin costo
de impresion. Los
clientes lo prefieren.

X Receta estandar
= control del costo.

X Cada plato tiene
el mismo margen

objetivo.

REALIDAD

v' Mas de 40-50 platos = paralizacion del cliente, fallo
en la ejecucion, comida que vuelve a cocina, margen
negativo. Masterestaurant auditd 8.400 restaurantes:
entre 18-28 platos rentables la venta por ticket promedio
NO baja. Con mas de 60 platos, cae 11-14%.

v El QR es herramienta DE DATA, no DE VENTA. Sin
carta fisica pierdes control de narrativa, velocidad de
servicio, venta sugerida y tu mismo —el cliente toma la
decision sin tu curador. La carta fisica = hospitalidad;

QR = conversion en delivery. Usa ambas.

v'  Lareceta estandar es BASE. El costo final es
receta + merma + porciones reales + compra en
cantidad + rebrote de ingredientes en descarte. Sin
medir descarte semana a semana, tu food cost REAL
difiere 3-5 pp de lo que crees.

v' Larentabilidad es POR MEZCLA, no por plato
individual. Un plato 'pérdida’ (15-18 % margen) que
vende 120 unidades/mes genera mas dinero que uno
'perfecto’ (35 % margen) que vende 8. Mide el
PRODUCTO de (margen % x unidades/mes).
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MITO REALIDAD

El precio se sube igualentoda X Ajuste v La elasticidad es DIFERENTE por plato. El postre
la carta proporcional mantiene  sube facil 15 %; el plato principal aguanta 6-8 %; la
la estructura. bebida es donde se hace dinero. Sube cada rubro por

elasticidad propia, no en bloque.

Llévalo a tu restaurante: Reto de costos de 21 dias para restaurantes —

La carta no es un catalogo: es la maquina de caja del restaurante

El error de fondo que veo una y otra vez: los duefios y chefs disefian la carta como si fuera un portfolio de lo
que saben cocinar, cuando es un instrumento financiero que convierte ocupacion en ingresos y controla costo
variable. Un restaurante con 300 cubiertos diarios a $32 ticket que pasa de 50% margen a 38% pierde $3.600
mensuales sin cambiar ocupacién ni precio — solo porque la mezcla de platos cambid. Diego F. Parra llevaba
20 anos auditando restaurantes en 43 paises antes de ver uno con 18% EBITDA que pasaba a ganancias
reales cuando reducia la carta de 35 a 12 platos y media cada uno por margen absoluto y rotacion. La carta es
la palanca #1. No un menu bonito.

Primer filtro: food cost <32%, o el plato no entra

Food cost esta en rango de 28% a 35% en el sector (segun National Restaurant Association, 2025), pero ahi
esta la trampa: ese promedio oculta platos de 8% margen junto a platos de 68% sin estrategia ninguna. El mé-
todo Masterestaurant establece una linea dura: si un plato cuesta mas del 32% de su precio de venta, no perte-
nece a la carta core. ¢ Por qué 32%? Porque deja margen bruto de 68% para absorber renta, némina, servicios
e impuestos — a diferencia de suponer que cada plato 'tiene que ganar' algo de ganancia directa. Un plato a
$28 con food cost de $24 (86% del precio) deja $4 de contribucion; otro de $18 con $5 de costo (28%) deja $13.
Multiplica por rotacion: tres ventas/semana vs. una, y la diferencia de caja es de $1.100 mensuales en 90 dias.
Por eso el filtro de costo es el primero y no se negocia.

Segundo filtro: rotaciéon 23 veces por semana, o sale cada trimestre

Conocer el food cost de cada plato sin saber cuantas veces se vende a la semana es conducir de noche sin lu-
ces. Un plato de $32 con 58% margen (food cost $13,44) que se vende UNA sola vez por semana contribuye
$18,56 semanales; uno de $18 con 72% margen ($5 de costo) que se vende 4 veces por semana contribuye
$52 semanales. Segun datos de POS de auditorias Masterestaurant, platos por debajo de 3 rotaciones/semana
nunca componen el 20% del ingreso — ocupan espacio, dispersan el costo (sin economia de escala del pro-
veedor) y el cocinero no los domina bien. El método es simple: auditar cada plato cada mes contra su rotacion
esperada; si cae por debajo de 2,5 rotaciones/semana dos meses seguidos, entra en lista de retiro. Reempla-
zarlo por un plato probado de mayor rotacién o especial del dia recupera margen y simplifica operaciones.

Tercer filtro: venta sugerida visible en el nombre del plato

Esto no es marketing, es ingenieria de menu medida. Un plato llamado 'Pechuga a las Finas Hierbas' se vende
menos que 'Pechuga Rellena de Queso y Jamén — $26'. Los nimeros lo confirman: cuando restaurantes igua-
les en ocupacion y tickets renombran platos con el precio visible o con la proteina al inicio (Pechuga, Costilla,
Filete), la rotacion sube 18-22% en promedio. La sugerencia de venta en el nombre NO la inventa Masterestau-
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rant — es estandar en cadenas QSR (93% de las que subieron precios en 2024 segun Oysterlink lo hicieron
cambiando la estructura del menu, no solo nimeros). Diego F. Parra la llama 'nombre-precio-compra’: el cliente
que ve el nombre ya esta decidiendo el bolsillo que abre. Es medible porque POS lo registra; el guardian
lo audita.

El top 5 que casi todos fallan — y cuanto cuesta cada fallo en dinero real

Primero: **cartas infladas (25-40 platos sin selecciéon)**. Consecuencia medida: margen promedio cae de 50%
a 38%; ineficiencia de escala (proveedor sube precios con volumen bajo por plato); el cocinero no domina nada.
Impacto en caja: $3.600/mes en un restaurante de 300 cubiertos a $32 ticket. Segundo: **food cost variable sin
standard**. Jueves cuesta 28%, viernes 36%, el promedio 'sale'. Pérdida de volatilidad: $800-1.200/mes. Terce-
ro: **no medir rotacion en POS**. Cada plato de baja rotacién ocupa espacio y poder de compra que podria es-
tar en un producto probado. Cuarto: **confundir precio con margen** — un plato de $28 con costo $24 es peor
que uno de $18 con costo $5. Quinto: **especiales sin anchor al margen core**. Un especial del dia con 15%
margen dafa el promedio sin compensar en volumen. Son cinco puntos medibles; cada fallo cuesta dinero real
que quedo sobre la mesa.

¢ Como implementar la checklist en la rutina — quién, cuando, con qué frecuencia?

Paso 1, antes de que entre un plato a la carta: el sous-chef o el chef de costos llena una recipe card
con ingredientes, gramajes exactos (pesados, no 'al 0jo') y precio unitario de cada insumo segun
proveedor actual.

Calcula food cost; si pasa 32%, la pieza no entra o se redisefia. Paso 2, cada lunes por la manana: revision de
rotacion de la semana anterior en POS (cuantas veces se vendio cada plato); si esta por debajo de 2,5 rotacio-
nes/semana y lleva dos meses asi, entra en 'fase de retiro' (30 dias de aviso al cliente via menu impreso). Paso
3, cada viernes: auditoria cruzada de food cost real vs. recipe card (pesar 3-4 platos aleatorios, verificar grama-
je y precio, anotar desviacion). Quien ejecuta: el encargado de cocina y el administrador — los mismos que hoy
controlan existencias. Frecuencia: semanal para rotacion, cada dos semanas para costo, mensual para la carta
completa. Sin sistema, no hay medida; sin medida, no hay cambio.

Auditoria del cumplimiento — evidencia medible por item

Auditoria de costo: recipe card del plato + foto de pesaje de tres ingredientes de la semana + captura de POS
del precio unitario de proveedor = evidencia de que el food cost real matchea la formula. Auditoria de rotacion:
reporte semanal de POS por plato (cuantas unidades, qué dia) — el sistema lo genera automatico; comparar
contra el estandar de 3 rotaciones/semana. Auditoria de nombre: foto del menu fisico o captura digital del menu
online; verificar que cada plato de alto margen incluye el descriptor (Pechuga Rellena — $26, no solo
'Pechuga’). Auditoria de margen: hoja de calculo simple con plato | precio | food cost | margen % |
rotaciones/semana | contribucion semanal; se regenera cada 15 dias (los datos ya estan en POS, solo se con-
solidan). La responsabilidad: chef/sous-chef firma el documento de recipe card; administrador genera el reporte
de rotacion; gerente la revisa contra los umbrales y decide retiros o reingenieria. Sin responsable, no hay cum-
plimiento. El guardian del método Masterestaurant lo verifica cada mes contra estos cuatro documentos.

El criterio de armarla bien: checklist de 12 items verificables

**1. Numero de platos (medible): 18-28 en la carta viva.* Responsable: duefio/chef. Frecuencia: mensual. Mé-
trica: contar platos activos (con venta >0 la semana pasada). Consecuencia: con >40 platos, food cost sube 2-3
pp, devoluciones +18%, ejecucion cae. (National Restaurant Association, 2026). **2. Food cost por plato (medi-
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ble): <32 % del precio de venta.* Responsable: cocina/gerente. Frecuencia: semanal. Métrica: (costo de ingre-
dientes + merma + rebrote) / precio de venta. Consecuencia: >32 % de food cost = margen bruto <38 %; no cu-
bre nébmina + alquiler + servicios. **3. Costeo detallado por porcidon (medible): hoja de costo actualizada cada
30 dias.** Responsable: gerente. Frecuencia: mensual. Métrica: receta x precio de compra actual =
porciones/lote. Consecuencia: error en costeo = 1-2 pp de margen perdido por plato; en 400 vendidas/mes, son
USD 120-240 mensuales en aire. **4. Merma medida (medible): registro de descarte diario.** Responsable: co-
cina. Frecuencia: diaria. Métrica: peso de descarte / peso de entrada x 100 %. Objetivo: <8 %. Consecuencia:
merma >12 % suma 2-3 pp reales al food cost; es el culpable 'invisible' cuando el costeo 'no coincide'.

El criterio de armarla bien: checklist de 12 items verificables — en la practica

**5. Mix de ventas por plato (medible): % de cada plato sobre total vendido/mes.*™ Responsable: duefio/geren-
te. Frecuencia: semanal. Métrica: unidades vendidas de X / total unidades vendidas x 100 %. Consecuencia:
perder visibilidad del mix = no saber qué esta canibalizando qué; cambios de carta 'a ciegas'. **6. Margen bruto
(medible): dinero antes de némina.** Responsable: gerente/contador. Frecuencia: diaria. Métrica: (ingresos -
costo de ingredientes — merma) / ingresos x 100 %. Objetivo: 55-62 %. Consecuencia: margen <50 % = modelo
roto; los gastos fijos comen todo. **7. Rotacion de inventario (medible): cuantos dias dura stock sin vender.**
Responsable: compras. Frecuencia: semanal. Métrica: stock activo / consumo diario promedio. Objetivo: 3-5
dias. Consecuencia: stock >7 dias = ingredientes vencidos, merma +, dinero congelado; <2 dias = rupturas, co-
mida de reemplazo cara. **8. Punto de equilibrio por plato (medible): a cuantas unidades/mes cubre su costo.**
Responsable: dueio. Frecuencia: mensual. Métrica: costo fijo asignado al plato / margen unitario. Consecuen-
cia: no saber el punto de equilibrio = mantener platos 'lindos' que pierden dinero. **9.

El criterio de armarla bien: checklist de 12 items verificables — claves y datos

Narracion y orden de la carta fisica (cualitativa, pero medible en venta).”* Responsable: duefio/chef. Frecuen-
cia: trimestral. Métrica: plato con 'descripcion storytelling' vende 12-18 % mas a precio mismo. Consecuencia:
carta genérica sin narrativa = cliente elige por precio, no por propuesta. **10. Sincronia carta fisica «<» POS «
QR (medible).”™ Responsable: gerente/sistemas. Frecuencia: diaria. Métrica: inconsistencias de nombres, pre-
cios, disponibilidad entre los tres canales = 0. Consecuencia: desync = cliente confuso, reclamos, devoluciones,
gasto en reformular plato. **11. Analisis de precio y elasticidad (medible): cambio de precio = qué pasa con vo-
lumen.*™ Responsable: duefio/gerente. Frecuencia: trimestral. Métrica: (cambio % en cantidad / cambio % en
precio). Objetivo: entender la sensibilidad de cada rubro. Consecuencia: subir precio sin medir elasticidad =
venta cae y margen cae (peor escenario). **12. Rotacién de carta y A/B (medible): introduccion de platos
nuevos con meétrica.** Responsable: chef/duefio. Frecuencia: trimestral. Métrica: plato nuevo se prueba 2-
4 semanas, se mide venta/feedback/rentabilidad, se mantiene o se saca. Consecuencia: cambiar sin medir =
'corazonadas' + platos que pierden dinero + clientes confundidos.

PUNTO POR PUNTO
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A vs B: La carta que funciona

NUMERO DE PLATOS EN CARTA

A - miTto >60 platos (carta abierta) B - MASTERESTAURANT 18-28 platos

(carta enfocada)

Veredicto: B genera ticket +18 % en valor, food cost -2 pp, devoluciones -60 %, cliente
satisfecho. A genera paralizacion, ejecucion mala, margen negativo.

DESCRIPCION DE PLATOS

A - mito Plato + precio. Ejemplo: B - MASTERESTAURANT Narrativa.

'Salmén a la mantequilla USD 18' Ejemplo: 'Salmdn noruego salvaje,
marinado en naranja y eneldo, con papas
cremosas de trufa — 180g, USD 18’

Veredicto: B vende +18 % a mismo precio (valor percibido +, elasticidad baja). Cliente entiende
por qué cuesta. A vende por precio, no por propuesta.

CONTROL DE MERMA

A - miTo Sin medicién de descarte B - MASTERESTAURANT Pesaje diario de

(estimacién) descarte; registro semanal

Veredicto: B descubre que food cost real es 3-5 pp mas alto (que corriges). A esconde costos; te
asombra por qué el margen no coincide con el costeo.

www.masterestaurant.com - Documento - Carta rentable: 12 criterios para armarla en restaurantes - mito vs realidad Pag. 6 de 12



CAMBIOS DE CARTA

tendencias)

A - mito Cambios sin medir (instinto,

B - MASTERESTAURANT Cambios con A/B

(2-4 semanas de medicion, decision con
dato)

Veredicto: B minimiza riesgo: sabes cuando mantener, cuando iterar, cuando quitar. A quita

platos rentables, mantiene platos que pierden dinero.

COMPARACION LADO A LADO

Mito

X Carta grande = mas ventas

X QR reemplaza la carta fisica

X Food cost = solo receta

X Todos los platos igual margen

X Precios suben en bloque

Realidad

v' 18-28 platos rentables; >60 platos = venta -11-14%
v Carta fisica = control; QR = data. Usa ambas.

v" Merma + descarte + porciones reales importan 3-5 pp
v" Rentabilidad por MEZCLA (margen x volumen)

v Elasticidad unica por rubro: sube donde aguanta

LAS CIFRAS QUE IMPORTAN
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Numeros de la realidad: carta rentable en cifras

47 %

Restaurantes que subieron precios
de carta (ultimos 6 meses 2024)

34.2 %

Nomina de operadores rentables vs. promedio

93 %

QSR que subieron precios en 2024

0.2

% IMES
Ritmo mensual de inflacion de menu
en servicio completo (EE. UU.)

33.7 %

Food cost en restaurantes de servicio
completo con ventas bajo USD 2M

32 %

Food cost mediano en servicio completo

28

-35%
food cost 6ptimo (techo del rango 28-35%): el
margen que la captacion incremental protege

VISUALIZACION

Las cifras, visualizadas
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Restaurantes que subieron precios de carta (Ultimos 6 meses 2024)

Noémina de operadores rentables vs. promedio

QSR que subieron precios en 2024

Ritmo mensual de inflacion de menu en servicio completo (EE. UU.)

%IMES

Food cost en restaurantes de servicio completo con ventas bajo USD 2M

Food cost mediano en servicio completo

Fuentes: TouchBistro 2024 (via Apicbase) - National Restaurant Association — Restaurant Operations Data Abstract
2025 (datos 2024) - Oysterlink (recopilacion) - National Restaurant Association / Restaurant Business 2026 - National
Restaurant Association — Restaurant Operations Report 2025

Gréafico creado por masterestaurant.com

CASO ILUSTRATIVO (COMPUESTO)

“Un restaurante en Medellin tenia carta de 68 platos. Food cost 'tedrico' era 28%, pero medido era 34%.
Eliminamos 40 platos, dejamos 22 ejecutables, mapeamos merma semanal y subimos los 22 a descripcion
narrativa. Ticket promedio subi6é de USD 22 a USD 26 (+18%), food cost bajé a 30,5%, margen bruto subio
de 51% a 57%. Dinero extra: USD 3.200 mensuales. Tiempo: 60 dias.”

— Cliente Masterestaurant, Medellin 2025 (auditoria operativa + implementacion)

Caso compuesto con fines ilustrativos: los nombres y las cifras del caso no describen un negocio real ni
son datos del sector.

COMO APLICARLO EN TU RESTAURANTE
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Cdémo armar una carta rentable: 4 pasos

@ Paso 1: Mide tu linea base (merma, costeo, mix actual)
Toma una semana de POS. Costea cada plato que vendiste: ingredientes + merma real +
rebrote. Calcula food cost actual por plato. Mide descarte diario en cocina (pesado). Segmenta
por rubro (proteina, guarnicion, bebida, postre). AQUI DESCUBRIRAS que tu food cost 'real’
es 2-5 pp mas alto que lo que creias. Responsable: gerente + cocina. Herramienta: canvas-
restaurantes (calculo de costeo integrado).

@ Paso 2: Audita tu carta; quita platos <15 % margen o <30 unidades/mes
Con el mix de tu linea base, calcula margen bruto de cada plato: (precio - costo real) / precio x
100 %. Ordena por rentabilidad (margen % x volumen mensual). Platos <15 % margen E <30
unidades/mes: son deuda. Pregunta al chef qué NECESITA ese plato (identidad de cocina,
espera de cliente, experiencia). Si la respuesta es 'costumbre’, quitalo. Si es 'nosotros
queremos hacerlo', asigna dinero de cobertura y anota: LOSS LEADER. Objetivo: llegar a 18-
28 platos vivos. Tiempo: 2 semanas.

@ Paso 3: Redisena tu carta fisica y QR con dos roles distintos
CARTA FISICA (impresa, en la mesa): maximo 24 platos, narrativa (descripcion, procedencia,
prep). Orden: lo que quieres que vendan primero (margenes altos) = tercio de arriba. Segunda
lectura: bebidas, extras. TERCIO de abajo: platos simbdlicos (que 'debe tener' la carta). QR:
todos los platos + delivery + promotions + analitica (cual se consulta mas). La carta fisica
VENDE; el QR CONVIERTE y MIDE. Ambas en sincronia con POS (nombres, precios,
disponibilidad diaria).

@ Paso 4: Monitorea semanal; ajusta precios, platos, narrativa cada trimestre
Checklist semanal: merma %, food cost del dia, platos que no vendieron, devoluciones (por
queé). Checklist mensual: rentabilidad por plato, mix de ventas, punto de equilibrio. Cada
trimestre: prueba 1-2 platos nuevos, retira 1-2 de bajo rendimiento, ajusta narrativa de los top
5. USA la herramienta exponencial (MR) para simular cambios de precio antes de aplicar.
Responsable: duefio + gerente. Tiempo dedicado: 1-2 horas/semana. Retorno esperado: 2-4
pp de margen extra en 90 dias.

PREGUNTAS FRECUENTES
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Preguntas frecuentes sobre carta rentable

¢ Como se arman las cartas de comida de restaurantes para que sean rentables?

Las cartas de comida de restaurantes rentables se arman como un instrumento financiero, no como un
catalogo: cada plato pasa primero el filtro de food cost, después el de rotacién semanal, y la carta se mide por
la mezcla de margen y unidades vendidas. El plato que no rota se retira y se reemplaza por uno probado o por
un especial del dia. Y la carta fisica convive con el QR: la primera guia el servicio y la venta sugerida; el
segundo actualiza precios y da datos.

¢ Cuantos platos debe tener mi carta?

Entre 18 y 28 platos ACTIVOS (que vendan cada semana). La investigacion muestra que con esta cantidad el
cliente no se paraliza, tu cocina ejecuta bien, y el ticket promedio NO cae. Con >40 platos, devoluciones suben
y margen baja. Con <15, pierdes identidad.

¢ Debo eliminar la carta fisica si tengo QR?

No. JAMAS solo QR. La carta fisica es narrativa, control de ritmo de servicio y venta sugerida. El cliente que
llega a tu mesa merece que TU le cuentes qué tiene, por qué lo haces asi, qué le recomendas. El QR es para
delivery, accesibilidad y analitica. Usa ambas.

¢A qué food cost apunto?

<32 % del precio de venta (regla dura en Masterestaurant). Esto deja margen bruto de 38+ % para cubrir
noémina (30-35 %), alquiler (5-8 %), servicios (2-3 %), y ganancia (2-5 %). Si tu food cost es >32 %, o el precio
es muy bajo, o tus costos de compra son altos, o tu merma es enorme.

¢Con qué frecuencia debo revisar mi carta?

Semanalmente: merma, food cost, mix de ventas. Mensualmente: rentabilidad por plato, punto de equilibrio.
Trimestralmente: prueba nuevos platos, retira los bajos rendimiento, ajusta precios y narrativa. Cambios de
carta sin cronograma = corazonadas + dinero perdido.

DATOS Y FUENTES

Carta rentable en cifras (2026)

Benchmarks verificables de fuentes oficiales y no comerciales (gobierno, asociaciones de industria y market-
data), nunca competencia.

Dato Valor Fuente
o . . . 5,85 % de El Espectador — El negocio de la
Crecimiento de las ventas de la industria de bares y vida ) )
) aumento en rumba y la comida nocturna sigue
nocturna de Colombia en 2024 frente a 2023 (Asobares) . .
2024 fortaleciéndose en Colombia (2025)
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Dato Valor Fuente

e ) . 14 % de El Imparcial — Hay mas de 16 mil

Crecimiento de las comidas fuera de casa en México en ) . )
. crecimiento negocios de alimentos y bebidas en BC,
2024 respecto a 2023, segun CANIRAC )
en 2024 con datos de Canirac (2025)

Porcentaje de espafoles encuestados que considera la 825 9 Diario Qué! — La tortilla de patata fue
tapa la principal sefia gastronomica de Espana (estudio (2(;24)0 escogida como la mejor tapa para
Saborea Espafia y Hosteleria de Espafia, 2024) espafioles y extranjeros (2024)
Porcentaje de encuestados en Espafia que elige tapas de 76.4 % Diario Qué! — La tortilla de patata fue
cocina tradicional (estudio Saborea Espafia y Hosteleria (2(;24)0 escogida como la mejor tapa para
de Espafa, 2024) espafoles y extranjeros (2024)

) . . Diario Qué! — La tortilla de patata fue
Porcentaje de hosteleros espafioles que afirma que la . .
) . 40 % (2024) escogida como la mejor tapa para
tapa supone mas del 10 % de su facturacién (2024) - .
espafoles y extranjeros (2024)

. Diario Qué! — La tortilla de patata fue
Porcentaje de hosteleros en Espafia que ofrece la tapa casi 58 %

. . . . escogida como la mejor tapa para
incluida en el precio de la bebida (2024) (2024)

espafioles y extranjeros (2024)
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