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VEREDICTO RAPIDO

Un menu que aumenta las ganancias no se disefia con gusto ni con grafica: se disefia con
margen de contribucién por plato y con el mix de ventas que su motor digital local ya esta
produciendo. El método tradicional pone precios multiplicando el costo por tres y confia
en que la carta se vea bonita; el método Masterestaurant ordena la carta por rentabilidad
marginal por plato, la sincroniza con lo que Google Maps y los algoritmos de delivery
muestran primero, y mide el resultado en margen de contribuciéon absoluto, no en
porcentaje de food cost.

El food cost mediano de servicio completo cerré 2024 en 32,0% de las ventas segun la
National Restaurant Association (Restaurant Operations Report 2025), y el de servicio
limitado en 32,4%. Ese numero no dice nada sobre su utilidad: un plato al 22% que nadie
pide destruye mas EBITDA que uno al 31% que rota ocho veces por noche. La decision
correcta es redisenar la carta alrededor de los seis a nueve platos que sostienen el punto
de equilibrio, mantener SIEMPRE la carta fisica como control de la experiencia y usar el
menu QR como complemento para delivery, precios y analitica.

)

Executive Brief Brief estratégico - CEOs, juntas directivas e inversores - 21 min de lectura - 2026-09-18

PROPIEDAD INTELECTUAL DE MASTERESTAURANT® — EXCLUSIVO PARA LIDERES DE SECTOR

Una operacién de servicio completo con facturacion anual entre 500 mil y 1 millén de ddlares suele tener entre
48 y 70 referencias en carta, y el 70% de su margen concentrado en menos de doce. El resto no es variedad:
es variabilidad operativa disfrazada de oferta, con inventario muerto, mermas y tiempos de cocina que se
disparan en el pico.

El contexto de 2026 aprieta por dos lados a la vez. La inflacion de precios de menu en servicio completo cerré
en +3,6% a diciembre de 2024 segun la National Restaurant Association (indicador Menu Prices, con datos del
BLS), mientras el gasto del consumidor en restaurantes subi6 apenas +2% en 2024 con el trafico estancado,
segun Circana. Subir precios de forma pareja ya no compensa; hay que subirlos donde la elasticidad de la
demanda lo permite y bajarlos donde compran atencion.

Y hay una capa nueva que el método tradicional ignora por completo: el menu ya no se lee primero en la mesa.
Se lee en Google Business Profile, en la ficha de Maps, en la foto del carrusel de Rappi o Uber Eats. El plato
que el algoritmo de delivery pone arriba es el que define su mix de ventas real, y ese orden lo decide la tasa de
conversion de la foto, no su criterio de chef.

COMPARACION LADO A LADO
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Comparacién lado a lado

Food cost mediano en servicio
completo

Food cost en operaciones de 2
millones de délares o mas

Food cost mediano en servicio
limitado

Inflacion de precios de mend,

servicio completo

Gasto del consumidor en

restaurantes

Presentacion del precio en la
carta

Canal digital de pedido

Rango de food cost aceptado
por concepto

1. Decisién en 3 minutos: qué mueve el margen y qué no

LINEA BASE DEL SECTOR
(METODO TRADICIONAL)

X 32,0% de las ventas en 2024
(National Restaurant Association,
Restaurant Operations Report
2025)

X 31,0% de las ventas en 2024
(National Restaurant Association,
Restaurant Operations Report
2025)

X 32,4% de las ventas en 2024
(National Restaurant Association,
Operations Data Abstract 2025)

X  +3,6% interanual a
diciembre de 2024 (National
Restaurant Association / BLS,
indicador Menu Prices)

X  +2% en 2024 con trafico

estancado (Circana, 2024)

X Precio con signo de dolar y
columna alineada, herencia del

disefio grafico tradicional

X Carta escaneada en PDF,
sin analitica de mix ni de
conversion por foto

X QSR 25-30%, casual 30—
34%, fine dining 34—-40%
(National Restaurant Association)

RESULTADO ESPERADO CON EL
METODO MASTERESTAURANT

v Techo operativo en 30% con la carta
reordenada por margen de contribucioén, sin
bajar la calidad del plato ancla

v Replicar esa eficiencia de volumen en
operaciones de 500 mil a 1 millén mediante
receta estandar y costeo por porcion, no por
compras

v 29% a 31% con menu corto de 18 a 24
referencias y mix dirigido desde la ficha de
delivery

v Ajuste asimétrico: +6% a +9% en los dos
platos de baja elasticidad, 0% en los tres de
trafico

v" Crecimiento del ticket promedio por mix,

no por subida general de precios

v +8,15% de gasto por persona al retirar el
signo de moneda (Cornell University, School
of Hotel Administration, 2009)

v 20% mas de gasto en el sistema digital
frente al cajero humano (Taco Bell / Yum!
Brands, 2024)

v" Techo duro de 32% por plato en carta,
con excepcion medida solo si el margen
absoluto y la rotacion lo justifican

Cambie la unidad de medida antes de tocar un solo precio: el menu se redisefia por MARGEN DE CONTRIBU-
CION por hora de cocina ocupada, no por porcentaje de food cost. Un plato al 34% que deja 11 ddlares y sale

en cuatro minutos vale mas que uno al 24% que deja 5 dolares y bloquea la plancha doce minutos en el pico de

las 8. La referencia del sector la publica la National Restaurant Association en su Restaurant Operations Report
2025: el food cost mediano en servicio completo cerré 2024 en 32,0% de las ventas, y las casas de 2 millones

de ddlares o mas lo llevaron a 31,0%, un punto entero de diferencia que sale de compra y de receta, no de su-

bir precios. El techo que recomendamos por plato sigue siendo 32% como MAXIMO, nunca como objetivo, y el
rango sano que la misma asociacion ubica entre 28% y 35% admite lecturas muy distintas segun el concepto.
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2. Por qué el precio parejo ya no funciona en 2026

Subir toda la carta el mismo porcentaje destruye trafico sin recuperar margen, y los nimeros de 2024 lo dejan
sin discusion. La inflacién de precios de menu en servicio completo cerrd en +3,6% a diciembre de 2024 segun
el indicador Menu Prices de la National Restaurant Association, construido con datos del BLS; en servicio limita-
do fue +3,7%. Enfrente, Circana midi6 el gasto del consumidor en restaurantes de Estados Unidos en apenas
+2% durante 2024, con el trafico estancado, y ya en el primer semestre de 2025 el gasto en alimentos y bebi-
das se movio +3%. Traducido a caja: el comensal absorbid el aumento reduciendo visitas. La salida no es un
alza plana sino quirurgica, cargada donde la elasticidad lo permite —entradas para compartir, bebidas, postres
— y contenida en los dos o tres platos ancla que el cliente usa para juzgar si usted esta caro. A esos anclas se
les protege el precio y se les trabaja el costo por dentro.

3. Menos de 500 mil délares al ano: podar hasta doce referencias

La banda pequena no se elimina, se concentra: por debajo de 500 mil délares de facturacion anual, la decision
es recortar la carta a un maximo de 18 referencias y sostener el food cost promedio en 30%, dos puntos por de-
bajo del mediano de 32,0% que la National Restaurant Association report6é para servicio completo en 2024. Sin
volumen no hay poder de compra, asi que el margen aparece por el otro lado: una sola familia de proteina,
mise en place compartido entre platos y cero referencias que solo existan para un pedido semanal. Regla de
corte dura: si un plato no llega a 25 ventas al mes o deja menos de 6 dolares de margen de contribucion, sale
de la carta o cambia de escandallo. En este tamafo el costo de la complejidad supera siempre al ingreso incre-
mental, y la merma que se genera en un inventario de 60 items se come el punto de margen que usted creia
estar defendiendo con la variedad.

4. De 500 mil a 1 millén: ingenieria de menu con el mix real

Entre 500 mil y 1 millon de ddlares, la decisién es clasificar la carta con el mix de ventas de los ultimos 90 dias
y actuar sobre cuatro cuadrantes, no sobre intuiciones. Una operacion de este tamafno suele cargar entre 48 y
70 referencias con el 70% del margen concentrado en menos de doce; el resto es variabilidad operativa disfra-
zada de oferta. El umbral de trabajo: los platos de alta popularidad y alto margen se protegen y se colocan arri-
ba a la derecha; los de alta popularidad y margen bajo se rescatan bajando dos o tres puntos de costo en la
guarnicion antes de tocar el precio. Un detalle de disefio con evidencia: quitar el signo de ddlar del menu elevd
el gasto por persona 8,15% en el experimento de la School of Hotel Administration de Cornell University (2009).
Sobre 700 mil délares de venta, ese formato vale cerca de 57 mil dolares anuales y cuesta una reimpresion.

5. Mas de 1 millon: receta estandar o el costo es una opiniéon

Por encima de 1 milléon de ddlares, la decision ya no es qué platos poner sino quién controla el gramaje, y ahi el
meétodo Masterestaurant que trabaja Diego F. Parra arranca siempre en la receta estandar antes que en el pre-
cio. Sin escandallo con peso fijo, merma declarada y rendimiento por corte, el costo del plato es una opinion
que cambia con el turno y con el cocinero. El objetivo operativo en esta banda es food cost entre 29% y 31%,
alineado con el 31,0% que la National Restaurant Association midid en 2024 para las casas de 2 millones de
ddlares o mas, sostenido con inventario semanal y varianza de food cost por encima de 1,5 puntos escalada a
gerencia el mismo lunes. Y hay presion externa real sobre la proteina: el USDA ubicé el hato ganadero de Esta-
dos Unidos en 2025 cerca de 86 millones de cabezas, el minimo desde los afos cincuenta.
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6. Mas de 1 millén: receta estandar o el costo es una opinién — en la practica

Quien no tenga receta estandar de su plato de res va a descubrir ese dato en el estado de resultados. Su mix
de ventas real ya no lo decide la carta fisica, y en esta banda esa diferencia cuesta cientos de miles de dodlares.
El comensal ve el menu en Google Business Profile, en la ficha de Maps y en el carrusel de Rappi o Uber Eats,
donde el orden lo fija la tasa de conversién de la foto, no el criterio del chef. La decision aqui es tratar cada ca-
nal como una carta distinta, con precios propios que absorban la comision y con los tres platos de mayor mar-
gen ocupando las tres primeras tarjetas. La evidencia del canal digital es contundente: Yum! Brands report6é que
en Taco Bell el ticket del autoservicio digital es 20% mayor que el del cajero humano, porque el sistema sugiere
sin apuro y sin cola detras.

7. Mas de 5 millones: el menu se lee primero en el teléfono

En un operador tematico de gran formato o de chef mediatico, donde el ticket promedio dobla al del casual, ese
20% sobre la mitad del volumen digital es la diferencia entre un EBITDA de 11% y uno de 14%. En un grupo de
mas de 10 millones de ddlares, la decision estructural es una carta madre con el 75% de referencias fijas y un
25% variable por plaza, gobernada por comité de menu trimestral con veto financiero. La homogeneidad total
ahorra compra pero regala ticket en las plazas fuertes; la libertad total destruye el poder de negociacién con el
proveedor. El puente es ese 25%, donde entran las tendencias que si mueven caja: Datassential midié el hot
honey en cerca del 11% de los menus de Estados Unidos con un crecimiento de 197% en cuatro afos, y ubicé
en 71% la proporcion de la Generaciéon Z que prefiere bebidas frias o heladas, una franja donde Technomic re-
gistré un alza de 22,9% en un ano para los lattes helados con declaracion plant-based.

8. Grupo o cadena por encima de 10 millones: carta madre y variantes por plaza

Regla de gobierno: ninguna referencia entra a la carta madre sin 90 dias de prueba en tres locales y un margen
de contribucién probado por encima del promedio de su categoria. Suponga que deja la carta quieta doce me-
ses mas. Sus costos suben con la inflacién del insumo, usted responde con el alza pareja de siempre, el co-
mensal recorta una visita al mes y el trafico cae; para compensar sube otro punto, el trafico vuelve a ceder, y la
espiral termina con mas venta nominal y menos margen absoluto. Es exactamente lo que describen juntos el
+3,6% de inflacion de menu de la National Restaurant Association y el +2% de gasto que midié Circana en
2024. Hay un contrapeso que casi nadie usa: el estudio Food Allergy and Foodservice publicado en PMC en-
contré que el 36% de los comensales con alergias alimentarias vuelve siempre al mismo lugar, frente al 17% de
quienes no las tienen.

9. Qué pasa si no toca nada este trimestre

Declarar alérgenos plato por plato no es papeleo, es lealtad comprada barata. Esta semana descargue el mix
de ventas de 90 dias, calcule margen de contribucion por plato y corte el cuartil inferior. Nada mas. La unidad
de medida. EI método tradicional persigue un porcentaje de food cost y celebra bajarlo del 32% al 29%; el mé-
todo Masterestaurant persigue el margen de contribucién absoluto por hora de cocina ocupada. Un plato al 34%
de food cost que deja 11 ddlares de margen y se monta en cuatro minutos vale mas que uno al 24% que deja 5
ddlares y ocupa la plancha doce minutos en pleno pico. El punto de partida. El tradicional arranca en el precio;
nosotros arrancamos en la receta estandar y el costeo por porcion, porque sin gramaje fijo el costo del plato es
una opinion. Segun la National Restaurant Association, el food cost 6ptimo vive entre 28% y 35% y el techo que
recomendamos por plato es 32% como MAXIMO, nunca como objetivo.
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10. ; Qué cambia de verdad entre los dos métodos?

El tratamiento del canal digital. El método tradicional trata Rappi, Uber Eats y DiDi como una lista de
precios mas;

nosotros los tratamos como una vitrina con algoritmo propio, donde la foto, el titulo y la posicién del plato deter-
minan qué se vende. Taco Bell reporté 20% mas de gasto por ticket en el sistema digital frente al cajero hu-
mano (Yum! Brands, 2024): el canal no es neutro, empuja. La carta fisica. El método tradicional la eliminé por
ahorro y el método Masterestaurant la mantiene por control. La carta impresa gobierna el ritmo del servicio, la
narrativa del menu y la venta sugerida del mesero; el QR aporta lo que el papel no puede: actualizacion de pre-
cios el mismo dia, accesibilidad, delivery y analitica de scroll. AMBOS, cada uno en su rol. El horizonte de la
decision. Una carta tradicional se rehace cada dos o tres afios; una carta gobernada por datos se audita cada
trimestre contra el mix real, con due diligence operativa sobre los tres platos que mas bajaron y los tres que
mas subieron.

PUNTO POR PUNTO

Cuadro comparativo de decision

cOMO SE FIJA EL PRECIO

A - LINEA BASE DEL SECTOR (METODO B - MASTERESTAURANT Precio por
TRADICIONAL)

elasticidad medida y por posicion del plato

Multiplicador fijo sobre el costo, igual para on la matriz de margen y rotacion.

toda la carta.

Veredicto: Gana Masterestaurant. Con el gasto del consumidor creciendo apenas 2% en 2024
segun Circana, el aumento parejo destruye trafico donde menos conviene.

BASE DE CALCULO DEL COSTO

A - LINEA BASE DEL SECTOR (METODO B - MASTERESTAURANT Costeo por
TRADICIONAL)

porcion con receta estandar, plato por

Food cost global mensual, calculado sobre . :
plato, antes de cualquier ajuste.

compras e inventario.

Veredicto: Gana Masterestaurant. Sin gramaije fijo no hay food cost variance medible y el 32,0%
de mediana del sector (National Restaurant Association, 2024) no sirve de referencia.
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TAMANO DE LA CARTA

A - LINEA BASE DEL SECTOR (METODO B - MASTERESTAURANT Carta cortay
TRADICIONAL)

auditada cada trimestre contra el mix real
Se amplia por demanda puntual del

de ventas.
cliente; retirar un plato se vive como

pérdida.

Veredicto: Gana Masterestaurant, con una concesion: en formatos tematicos de gran formato

por encima de 5 millones de USD, la carta larga es parte del espectaculo y se sostiene con lineas
de produccion separadas.

PRESENTACION DEL PRECIO

A - LINEA BASE DEL SECTOR (METODO B - MASTERESTAURANT Sin signo de
TRADICIONAL)

moneda, precio integrado al final de la

Signo de moneda visible y precios L . ,
descripcion, anclaje alto en primera

alineados en columna. _
posicion.

Veredicto: Gana Masterestaurant con evidencia académica: +8,15% de gasto por persona al
retirar el signo de ddlar, segun Cornell University, School of Hotel Administration (2009).

ROL DEL CANAL DIGITAL LOCAL

A - LINEA BASE DEL SECTOR (METODO B - MASTERESTAURANT La ficha de
TRADICIONAL)

Google Business Profile y las plataformas
El delivery y la ficha de Maps son un . . ,

_ _ _ se disefian como vitrina con algoritmo, con
espejo pasivo de la carta impresa. foto y orden dirigidos al margen.

Veredicto: Gana Masterestaurant. Taco Bell midié 20% mas de gasto en el sistema digital frente
al cajero humano (Yum! Brands, 2024): el canal empuja el ticket cuando se disefa.
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CARTA FiISICA FRENTE A MENU QR

A - LINEA BASE DEL SECTOR (METODO B - MASTERESTAURANT Se mantienen
TRADICIONAL)
ambos: la carta fisica gobierna la

Se elimina el papel para ahorrar impresion . . . ,
papetp P experiencia, el QR aporta delivery, precio

y se deja solo el QR. vivo y analitica.

Veredicto: Gana Masterestaurant sin matices. El ahorro de impresién es marginal frente a la
venta sugerida que se pierde cuando el mesero ya no tiene una carta en la mano.

COMPARACION LADO A LADO

Método tradicional: la carta como pieza grafica LO QUE SE HACE HOY

X Precio = costo del plato x 3, aplicado parejo a toda la carta sin mirar rotacién ni margen absoluto.
X La carta se redisefia cuando se ve vieja, no cuando el mix de ventas cambia.

X Elfood cost se mide global, a fin de mes, sobre inventario, y no por porcion con receta estandar.
X Se afaden platos para no perder al cliente que pidi6 algo una vez, y nunca se retira nada.

X Laficha de Google Business Profile y las fotos de delivery las sube quien tenga tiempo, sin criterio de
mix.

X El QR sustituye a la carta fisica para ahorrar impresion, y con eso se pierde el control del ritmo de
servicio.
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Método Masterestaurant: la carta como arquitectura de decision

MASTERESTAURANT

v/ Cada plato entra a la matriz con dos ejes: margen de contribucion en pesos absolutos y unidades

vendidas por periodo.

v' Se retira la cola larga: si un plato no sostiene el punto de equilibrio ni justifica su inventario, sale de la

carta.

v"  Receta estandar y costeo por porcion antes de tocar un solo precio; sin eso, cualquier ajuste es una

apuesta.

v Psicologia de precios aplicada donde esta medida: sin signo de moneda, sin columna de precios

alineada, anclaje alto arriba.

v" El orden de la carta fisica y el orden de la ficha de delivery se disefian juntos, porque el algoritmo

decide el mix real.

v/ Carta fisica Y menu QR, cada uno con su papel: la fisica controla la experiencia, el QR da delivery,

precio vivo y analitica.

COMPARACION LADO A LADO

Comparacién lado a lado

Food cost mediano en servicio
completo

Food cost en operaciones de 2
millones de ddélares o mas

Food cost mediano en servicio
limitado
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LINEA BASE DEL SECTOR
(METODO TRADICIONAL)

X 32,0% de las ventas en 2024
(National Restaurant Association,
Restaurant Operations Report
2025)

X 31,0% de las ventas en 2024
(National Restaurant Association,
Restaurant Operations Report
2025)

X 32,4% de las ventas en 2024
(National Restaurant Association,
Operations Data Abstract 2025)

RESULTADO ESPERADO CON EL
METODO MASTERESTAURANT

v" Techo operativo en 30% con la carta
reordenada por margen de contribucion, sin
bajar la calidad del plato ancla

v Replicar esa eficiencia de volumen en
operaciones de 500 mil a 1 millon mediante
receta estandar y costeo por porcion, no por
compras

v 29% a 31% con menu corto de 18 a 24
referencias y mix dirigido desde la ficha de
delivery
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Inflaciéon de precios de menu,
servicio completo

Gasto del consumidor en
restaurantes

Presentacion del precio en la
carta

Canal digital de pedido

Rango de food cost aceptado
por concepto

LINEA BASE DEL SECTOR
(METODO TRADICIONAL)

X +3,6% interanual a
diciembre de 2024 (National
Restaurant Association / BLS,
indicador Menu Prices)

X +2% en 2024 con trafico
estancado (Circana, 2024)

X Precio con signo de dolar y
columna alineada, herencia del

disefio grafico tradicional

X Carta escaneada en PDF,
sin analitica de mix ni de
conversion por foto

X QSR 25-30%, casual 30—
34%, fine dining 34—40%

RESULTADO ESPERADO CON EL
METODO MASTERESTAURANT

v Ajuste asimétrico: +6% a +9% en los dos
platos de baja elasticidad, 0% en los tres de
trafico

v Crecimiento del ticket promedio por mix,
no por subida general de precios

v +8,15% de gasto por persona al retirar el
signo de moneda (Cornell University, School
of Hotel Administration, 2009)

v 20% mas de gasto en el sistema digital
frente al cajero humano (Taco Bell / Yum!
Brands, 2024)

v" Techo duro de 32% por plato en carta,
con excepcion medida solo si el margen

(National Restaurant Association)  absoluto y la rotacién lo justifican

LAS CIFRAS QUE IMPORTAN

El cuadro de mando del menu en 2026

320 %

food cost mediano en restaurantes de servicio
completo (2024), el techo que su carta no debe cruzar

310 %

food cost en operaciones de servicio completo
con ventas de 2 millones de USD o mas (2024)

815 %

mas de gasto por persona al retirar

el signo de moneda de la carta

20 %

mas de gasto en el sistema digital
de pedido frente al cajero humano
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36 %

inflacion de precios de menu en servicio completo
a diciembre de 2024, contra un trafico estancado

2 %

crecimiento del gasto del consumidor en
restaurantes en 2024, con trafico plano

VISUALIZACION

Las cifras, visualizadas

food cost mediano en restaurantes de servicio completo (2024), el techo que su carta no debe cruzar

G

food cost en operaciones de servicio completo con ventas de 2 millones de USD o mas (2024)

G

mas de gasto por persona al retirar el signo de moneda de la carta

G 5.15%

mas de gasto en el sistema digital de pedido frente al cajero humano

G 20%

inflacién de precios de menu en servicio completo a diciembre de 2024, contra un trafico estancado

G 3.6%

crecimiento del gasto del consumidor en restaurantes en 2024, con trafico plano

a

Fuentes: National Restaurant Association — Restaurant Operations Report 2025 - Cornell University, School of Hotel
Administration (2009) - Taco Bell / Yum! Brands (2024) - National Restaurant Association (indicador Menu Prices) /
BLS - Circana (2024)
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CASO REAL
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“Llegamos con 61 platos en carta y un food cost global del 34,2%, por encima del 32,0% que la National
Restaurant Association reporta como mediana del servicio completo en 2024. Cortamos a 27 referencias,
costeamos por porcion con receta estandar y reordenamos la ficha de Google y la de Rappi para que los
cuatro platos de mayor margen de contribucién salieran primero en la foto. Seis meses después el food
cost cerro en 30,1%, el ticket promedio subié 11,4% sin que tocaramos el precio de los tres platos de
trafico, y el margen de contribucion mensual crecio 18.400 dolares. La carta fisica se quedo, porque la
venta sugerida del mesero seguia valiendo mas que cualquier banner del QR.”

— Direccion de operaciones, restaurante de cocina de autor, 120 asientos, banda de
facturacion de 500 mil a 1 millén de USD al afo

COMO APLICARLO EN TU RESTAURANTE

Hoja de ruta estratégica en tres fases

@ Fase 1 - Diagnéstico de unit economics (semanas 1 a 3)
Entregable: matriz de ingenieria de menu con los dos ejes que importan, margen de
contribucién absoluto por plato y unidades vendidas de los ultimos 90 dias, cruzada con la
receta estandar y el costeo por porcion de cada referencia. Aqui aparecen los platos que restan
rentabilidad: los que nadie pide y consumen inventario, y los que se venden mucho pero dejan
menos de lo que cuesta su tiempo de plancha. Métrica de éxito: 100% de la carta costeada por
porcion y ningun plato por encima del 32% de food cost sin una justificacion escrita de margen
absoluto y rotacion. Nota de campo: el mayor hallazgo suele estar en las guarniciones, que casi

nunca se costean y desangran el prime cost.

@ Fase 2 - Rediseio y sincronizacion de canales (semanas 4 a 8)
Entregable: carta fisica nueva mas ficha de Google Business Profile y fichas de Rappi, Uber
Eats y DiDi reconstruidas con el mismo orden de prioridad comercial. Se retira la cola larga, se
aplica psicologia de precios donde hay evidencia (sin signo de moneda, sin columna alineada,
anclaje alto en la primera posicion) y se fotografia de nuevo a los seis platos de mayor margen,
porque en delivery la foto es el precio. Métrica de éxito: reduccion del 30% al 45% en el numero
de referencias, ticket promedio +6% en 60 dias y los cuatro platos de mayor margen de
contribucién ocupando las primeras posiciones visibles en las tres plataformas.
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@ Fase 3 - Gobierno del mix y auditoria trimestral (mes 3 en adelante)
Entregable: tablero trimestral de mix de ventas con alertas por desviacion, elasticidad medida
plato por plato tras cada ajuste de precio, y un protocolo de due diligence operativa sobre los
tres platos que mas cayeron y los tres que mas subieron. Aqui es donde el menu deja de ser un
documento y se vuelve arquitectura de decision. Métrica de éxito: food cost estabilizado por
debajo del 31%, variabilidad del food cost variance mensual menor a 1,5 puntos, y ninguna
referencia nueva entra a carta sin receta estandar, foto de delivery y punto de equilibrio
calculado antes del lanzamiento.

@ Fase 4 - Escalabilidad y mitigacion de riesgo de territorio (mes 6 a mes 12)
Entregable: la carta convertida en plantilla replicable por banda de facturacion y por zona, con
el margen de contribucién objetivo fijado por local y ajustado al riesgo de territorio, es decir al
costo de canasta y a la competencia visible en el radio de tres kilbmetros de Maps. Para un
grupo por encima de 5 millones de USD al afio esto significa un nacleo comun del 70% de la
carta y un 30% local. Métrica de éxito: dispersion del food cost entre locales por debajo de 2,5
puntos y EBITDA por local con una desviacion menor al 15% respecto del mejor punto de la
red.

PREGUNTAS FRECUENTES

Preguntas que hace un dueino antes de firmar el rediseio

¢ Cuanto cuesta NO redisefiar el menu este ano?

Cuesta el diferencial entre su food cost y el 32,0% que la National Restaurant Association reporta como
mediana de servicio completo en 2024, aplicado a doce meses de venta. En una operacion de 800 mil dolares
al afo, cada punto porcentual de food cost son 8.000 dolares de EBITDA. Tres puntos por encima de la
mediana equivalen a 24.000 délares anuales que ya salieron por la puerta de la cocina sin que nadie los
registrara como pérdida.

¢ Qué platos restan rentabilidad y como los identifico sin un software caro?

Los identifica cruzando dos columnas de su POS en una hoja de célculo: unidades vendidas en 90 dias y
margen de contribucion en dinero, no en porcentaje. Los que estan abajo en ambas columnas salen de la carta
sin discusion. Los de margen alto y rotacion baja se mueven de posicion y se fotografian de nuevo. Con eso
resuelve el 80% del problema antes de comprar herramienta alguna.
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¢ Debo quitar la carta fisica y dejar solo el QR?

No. La recomendacion de Masterestaurant es sostener AMBOS, cada uno con su rol definido. La carta fisica
controla el ritmo del servicio, la narrativa del menu y la venta sugerida del mesero, que es la palanca de ticket
promedio mas barata que existe. El QR es complemento: delivery, accesibilidad, actualizacion de precios el
mismo dia y analitica de qué mira el comensal. Eliminar el papel para ahorrar impresion suele costar mas en
ticket perdido de lo que ahorra.

¢, Cuanto puedo subir precios sin perder trafico?

Depende de la elasticidad de la demanda plato por plato, y por eso el ajuste jamas debe ser parejo. La inflacion
de precios de menu en servicio completo fue +3,6% a diciembre de 2024 segun la National Restaurant
Association con datos del BLS, mientras el gasto del consumidor crecié apenas +2% en 2024 segun Circana.
La lectura es clara: suba entre 6% y 9% los platos de baja elasticidad, deje quietos los tres de trafico y mida el

mix a las cuatro semanas.

DATOS Y FUENTES

Datos del sector 2026 (fuentes oficiales)

Benchmarks verificables de fuentes oficiales y no comerciales (gobierno, asociaciones de industria y market-

data), nunca competencia.

Dato

Aumento de rentabilidad por
ingenieria de menu disciplinada

Gasto por persona al quitar el signo
de ddlar del menu

Ventas de platos con descripciones
descriptivas

Aumento de ventas de un plato con
foto en el menu

Inflaciéon de precios de menu en

servicio completo

Inflacion de precios de menu en
servicio limitado

Propiedad Intelectual de Masterestaurant® — Exclusivo para Lideres de Sector -
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Benchmark 2026

~10% de aumento promedio en
rentabilidad

+8,15% de gasto por persona

+27% de ventas vs platos sin
descripcion

Hasta 30% mas (y ~6,5% por plato
con foto profesional)

+3,6% a diciembre de 2024

+3,7% en 2024

Fuente

Cornell University (estudio de menu
engineering)

Cornell University, School of Hotel
Administration (2009)

Cornell University Food and Brand
Lab (Wansink)

Cornell University (investigacién de
disefio de menu)

National Restaurant Association
(Menu Prices indicator) / BLS

National Restaurant Association
(Menu Prices indicator) / BLS

masterestaurant.com
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