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VEREDICTO RAPIDO

La propuesta de valor de un restaurante ya no se decide en la carta: se decide en el radio
de tres kilbmetros donde compiten su ficha de Google, su posicion en el algoritmo de
Rappi y la nota media de sus resefnas. El método tradicional la escribe como frase de
identidad —«cocina de autor con producto local»—y la deja ahi, sin traducirla a ninguna
variable que el motor digital sepa leer. El método Masterestaurant la trata como una
hipétesis de distribucion que se declara en cinco superficies medibles (ficha, menu digital,
pauta geolocalizada, marketplace y resena) y se valida contra margen de contribucién por
plato, costo de adquisicion por cubierto y frecuencia de recompra. La diferencia no es de
discurso, es de caja: cuando cerca del 75% del trafico de restaurantes ocurre fuera del
local, segun la National Restaurant Association (2025), una propuesta de valor que solo
existe dentro del comedor esta renunciando a tres de cada cuatro oportunidades de venta.
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PROPIEDAD INTELECTUAL DE MASTERESTAURANT® — EXCLUSIVO PARA LIDERES DE SECTOR

Un operador de una banda de 500 mil a 1 millén de USD anuales me ensefio su plan de negocio: doce paginas,
y la propuesta de valor ocupaba una linea sobre «experiencia memorable». Ninguna de las cinco superficies
donde su cliente decidia —busqueda «cerca de mi», ficha del negocio, ranking de la app, precio comparado,
resefa de la semana pasada— aparecia en el documento. Vendia bien; simplemente no sabia por qué, y por
eso no podia repetirlo al abrir el segundo local.

Este documento trata la propuesta de valor como una variable de ingenieria del modelo de negocio, no como
copy. La tesis: en un mercado global de foodservice de consumo de USD 3,36 billones en 2025 con crecimiento
del 4% interanual (Euromonitor International, 2026), la ventaja ya no esté en tener algo distinto, sino en que el
motor digital local pueda LEER en qué es usted distinto y decida mostrarlo a quien esta a seis cuadras con
hambre y el teléfono en la mano.

Cubrimos todo el espectro de facturacion: desde el operador de menos de 500 mil USD que solo tiene tiempo

para una superficie, hasta el grupo de mas de 10 millones que necesita gobernanza de datos por unidad.

También los dos arquetipos de gama alta que rompen los promedios: el restaurante de chef mediatico de 180

asientos por encima de 5 millones al afio, con regalias de imagen en la estructura de costos, y el tematico de
gran formato con escenografia amortizable y personal de espectaculo.

COMPARACION LADO A LADO

Comparacién lado a lado

Formulacion de la propuesta
de valor

Superficie donde compite

Métrica de validacion

Costo de adquisicion del

cubierto

Dependencia de marketplace

Gestion de reseiias
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METODO TRADICIONAL

X 1 frase de identidad, sin
variable medible; se revisa cada
3-5 afos

X Comedor y boca a boca:
cubre ~25% del trafico del sector

X Ventas totales del mes, sin

desagregar por canal

X No se calcula; la pauta se
mide en «alcance»

X  Comisién asumida como
dado de la industria (25-30% del
ticket)

X Se responden las malas,

cuando alguien se acuerda

METODO MASTERESTAURANT

v 5 superficies declaradas (ficha, menu,
pauta, marketplace, resefia) revisadas cada
90 dias

v"  Comedor + off-premise: cubre el ~75%
restante (National Restaurant Association,
2025)

v" Margen de contribucion por canal y por
plato; food cost tope 32%

v" CAC por canal con techo declarado: 8-
12% del ticket promedio

v Mix objetivo con canal propio al 35-45%
de las drdenes digitales

v" Cadencia semanal, meta de nota 24,5y

volumen creciente mes a mes
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METODO TRADICIONAL METODO MASTERESTAURANT

Ciclo de decision X Intuicién del duefio; el dato v Tablero de 6 indicadores con lectura
llega con el cierre contable a 30 semanal y ajuste a 14 dias
dias

Escalabilidad a segunda X Se replica el local, no el v" Se replica el modelo con analisis de

unidad modelo; el territorio se elige por territory risk previo al CapEx
corazonada

Capitulo 1 — La propuesta de valor dejé de ser una frase y pasé a ser un campo de datos

Doce paginas de plan de negocio y una sola linea sobre «experiencia memorable»: eso me ensefid un opera-
dor de la banda de 500 mil a 1 millon de USD anuales, convencido de que su diferencial estaba escrito. No lo
estaba en ninguno de los cinco sitios donde su cliente decidia, y esa distancia entre el documento y la superfi-
cie es hoy el problema real, porque el mercado global de foodservice de consumo movié USD 3,36 billones en
2025 creciendo 4% interanual (Euromonitor International, 2026) y la pelea por cada mesa se resuelve en un ra-
dio corto. Una propuesta de valor que solo existe en prosa es INVISIBLE para el motor que reparte la demanda.
La pregunta util no es qué lo hace distinto, sino en qué campo de qué sistema queda registrado ese diferencial,
con qué categoria, qué atributo y qué palabra repetida por sus clientes. Porque casi el 75% del trafico de res-
taurantes ya ocurre fuera del local (National Restaurant Association, 2025), y ese trafico se asigna antes de que
nadie lea un mendu.

Capitulo 2 — ;Por qué el algoritmo local decide antes que la carta?

El cliente que busca «cerca de mi» ve una ficha, una categoria primaria, un rango de precio, una nota
media y cuatro fotos fechadas;

con eso ordena su lista corta. Traducibilidad es el criterio: si su diferencial es cocina de mercado, el motor nece-
sita verlo en la categoria, en los atributos de servicio, en las imagenes con fecha reciente y en el vocabulario
que sus comensales repiten al resenar. Aqui me equivoqué durante ainos recomendando pulir el texto de la web
mientras la ficha decia «restaurante» a secas. Lo que la maquina no puede leer, no lo puede recomendar, y el
mercado de delivery en linea que Statista estima en USD 173,57 mil millones para 2025 castiga esa opacidad
todos los dias. Cambie la unidad de medida y la propuesta de valor se reescribe sola. El método tradicional
mide ventas; nosotros medimos margen de contribucion POR CANAL, porque un plato que deja 68% en sala
puede caer a 41% en marketplace después de comision y empaque, y esa brecha de veintisiete puntos decide
qué se promociona en cada superficie.

Capitulo 3 — Margen de contribucion por canal, no ventas totales

Con comisiones que rondan el 25-30% del ticket, promocionar el mismo plato estrella en las dos superficies es
regalar margen con disciplina. El food cost por plato tiene techo en 32%, nunca recomendado como objetivo, y
la nébmina y la renta no se cargan al plato: viven en el punto de equilibrio. Un mercado global de cocinas fantas-
ma de US$74,2 mil millones en 2025 (Coherent Market Insights) existe precisamente porque alguien hizo esa
cuenta antes que usted. Desagregue por facturacion anual o el consejo se vuelve inservible. Por debajo de
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500 mil USD hay tiempo para UNA superficie: la ficha del negocio, con categoria correcta, fotos mensuales y
respuesta a resefias; nada mas, y con eso basta para mover la lista corta. Entre 500 mil y 1 millén aparece la
segunda superficie, el marketplace, y con ella la contabilidad separada por canal.

Capitulo 4 — El mismo diferencial cambia de forma segun la banda de facturacion

Superado el millén, el diferencial debe sobrevivir a la rotacion de personal, que en alojamiento y servicios de ali-
mentos renuncia a razon de ~4,3% mensual segun la Oficina de Estadisticas Laborales de EE.UU., la mas alta
de cualquier industria. Por encima de 5 millones el problema es la consistencia entre unidades. Y pasando los
10 millones ya no se gobierna prosa: se gobiernan datos, con un responsable por local y una definicion Unica
de cada atributo. Dos arquetipos rompen los promedios por encima de 5 millones anuales y merecen tratamien-
to aparte. El restaurante de chef mediatico, con 180 asientos, carga regalias de imagen en su estructura de
costos: la propuesta de valor esta adherida a una persona, y eso concentra riesgo, porque cuando la agenda
del chef se mueve la ocupacion se mueve detras. El tematico de gran formato amortiza escenografia y paga
personal de espectaculo, de modo que su punto de equilibrio sube por costos fijos que ningun plato recupera.

Capitulo 5 — Gama alta: el chef mediatico y el tematico de gran formato

Ambos comparten un espejismo: creen que su marca los exime del algoritmo local. No los exime. La tasa de
cierre del 26,15% en el primer afio que documentaron Parsa y colegas en Cornell Hospitality Quarterly (2005)
no distingue por fama; distingue por caja. Suponga que su carta promete cocina de mercado y su ficha esta ca-
tegorizada como «restaurante familiar», con fotos de hace catorce meses y precio marcado en un rango que no
corresponde. El buscador lo mostrara a quien busca menu infantil y precio bajo; ese cliente llegara, pagara un
ticket que no esperaba y escribira una resefa tibia; esa resefia bajara la nota media; la nota media bajara la po-
sicion; la posicidn bajara el volumen, y usted concluira que el problema es la cocina. Es un bucle de tres trimes-
tres y casi nadie lo diagnostica a tiempo. En México operan mas de 680.000 restaurantes segin CANIRAC-
INEGI (2025): la competencia por corregir el dato antes que usted esta garantizada.

Capitulo 6 — ;Qué pasa si su ficha de Google contradice su carta?

Diego F. Parra y el método Masterestaurant tratan esa contradiccion como una averia de datos, con due-
fio y fecha, no como un asunto de marketing.

La resena de la semana pasada pesa mas que su eslogan porque es evidencia fechada, repetida y escrita con
las palabras del cliente. Ahi esta la paradoja del oficio: usted no controla ese texto, y sin embargo es la parte
mas gobernable de su propuesta de valor, porque el servicio que provoca la frase si se disefia. Si quiere que di-
gan «pan del dia», hornee a las siete y digalo en la mesa. El mercado de gestion de lealtad pasa de USD 12,9
mil millones en 2025 a USD 20,36 mil millones en 2030 con CAGR de 9,6% segun Restroworks, y esa inversion
existe para capturar exactamente ese vocabulario. Una nota media de 4,2 con resefas que repiten dos atribu-
tos concretos rinde mas que un 4,6 genérico, porque el motor necesita materia con la cual clasificarlo.

Capitulo 7 — Qué hacer el lunes con una hoja y tres columnas

Abra una hoja con tres columnas —superficie, atributo declarado, evidencia fechada— y complétela para las
cinco superficies donde su cliente decide: busqueda cercana, ficha del negocio, ranking de la app, precio com-
parado y resefias recientes. Las filas sin evidencia son su propuesta de valor imaginaria, y suelen ser la mitad.
Corrija primero la categoria primaria, que es el campo con mayor apalancamiento y cuesta ocho minutos. Des-

www.masterestaurant.com - White Paper - Propuesta de valor: método tradicional vs método Masterestaurant Pag. 4 de 14


https://www.masterestaurant.com/masterestaurant-perfil-profesional-diego-parra-experto-en-crear-y-potenciar-restaurantes.html
https://www.masterestaurant.com/metodologia_restaurantes.html

pués ordene los platos por margen de contribucion de cada canal, no por ventas, y saque del marketplace los
dos peores. Datassential reportd en 2025 una tasa de fracaso del 0,9% en el primer afo, muy por debajo del
12,3% de 2021, sefial de que el mercado ya no perdona por escasez de competencia sino por precision. Em-
piece por la categoria. TRADUCIBILIDAD. Una propuesta de valor tradicional no es legible por una maquina; la
del método Masterestaurant se escribe en atributos que la ficha de negocio, el marketplace y el buscador ya tie-
nen campos para almacenar.

Capitulo 8 — Las cinco diferencias que cambian la caja

Si su diferencial es «cocina de mercado», el motor local necesita verlo en la categoria primaria, en los atributos
del servicio, en las fotos fechadas y en las palabras que sus clientes repiten al resefiar. Lo que el algoritmo no
puede leer, no lo puede recomendar. UNIDAD DE MEDIDA. El método tradicional mide ventas; nosotros medi-
mos margen de contribucion por canal. Un plato que deja 68% de margen en sala puede dejar 41% en market-
place después de comision y empaque, y esa brecha decide qué se promociona en cada superficie. Con comi-
siones que rondan el 25-30% del ticket en las principales plataformas, un mix mal gobernado destruye EBITDA
mientras las ventas suben. PROPIEDAD DEL CLIENTE. En el modelo tradicional el cliente de delivery es de la
plataforma; en el nuestro, el marketplace es adquisicion pagada y el canal propio es retencion. La meta operati-
va es llevar el canal propio al 35-45% de las 6rdenes digitales en doce meses, porque cada punto que migra
convierte una comision variable en margen recuperado sin subir precio.

Capitulo 9 — Las cinco diferencias que cambian la caja — en la practica

CADENCIA. La propuesta de valor tradicional se revisa cuando cae la venta; la nuestra se revisa cada 90 dias
contra seis indicadores. EI motor digital local cambia sus reglas varias veces al afio, y una ficha que era compe-
titiva en enero puede estar tercera en el mapa en septiembre sin que nada haya pasado dentro del restaurante.
TERRITORIO. El método tradicional elige la ubicacién por instinto y el radio de reparto por lo que aguante el re-
partidor. El método Masterestaurant calcula territory risk antes del CapEx: densidad de competidores por cate-
goria en el radio, nota media del barrio, elasticidad del ticket y saturacion de la pauta geolocalizada. Abrir en un
radio saturado obliga a comprar visibilidad para siempre.

PUNTO POR PUNTO
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Analisis criterio por criterio

LEGIBILIDAD ALGORITMICA DEL DIFERENCIAL

A - METODO TRADICIONAL El diferencial B - MASTERESTAURANT El diferencial se
vive en la carta y en la conversacién del declara en categoria primaria, atributos,
mesero; ninguna superficie digital lo fotos fechadas y descripciones de menu
declara. alineadas al lenguaje de las resefas.

Veredicto: Gana Masterestaurant. Con el 75% del trafico fuera del local (National Restaurant
Association, 2025), un diferencial invisible para el motor local solo compite por el 25% restante.

ESTRUCTURA DE INGRESOS POR CANAL

A - METODO TRADICIONAL Ventas B - MASTERESTAURANT Margen de
agregadas del mes; el delivery se celebra contribucién por canal y por plato, con
por volumen sin descontar comision ni techo de food cost de 32% y mix objetivo
empaque. declarado.

Veredicto: Gana Masterestaurant, y por diferencia de caja: en un mercado de delivery de USD
173,57 mil millones (Statista, 2025), crecer en el canal equivocado sube ventas y baja EBITDA.

RIESGO DE DEPENDENCIA DE PLATAFORMAS

A - METODO TRADICIONAL Marketplace B - MASTERESTAURANT Marketplace
como canal principal, con comisiones de como adquisicion pagada y canal propio
25-30% asumidas como costo inevitable. para retencién, con meta de 35-45% de

ordenes propias.

Veredicto: Gana Masterestaurant. La dependencia no se elimina, se acota: cada punto migrado
al canal propio recupera margen sin subir el precio al cliente.
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USO DE LA RESENA COMO ACTIVO

A - METODO TRADICIONAL Se responde B - MASTERESTAURANT Cadencia

cuando duele; la nota media se acepta semanal, etiquetado por plato y turno, y

como reflejo de la suerte del mes. las resefas alimentan la ingenieria de

menu.

Veredicto: Gana Masterestaurant. La resefia es simultaneamente factor de ranking y factor de
conversion, asi que su gestion rinde dos veces sobre el mismo esfuerzo.

DECISION DE EXPANSION TERRITORIAL

A - METODO TRADICIONAL Se abre donde B - MASTERESTAURANT Territory risk
aparece un local bonito y un arriendo calculado antes del CapEx: densidad
razonable; el radio digital no se estudia. competitiva, nota media del barrio y

saturacion de pauta.

Veredicto: Gana Masterestaurant. Con 26,15% de cierres en el primer afio entre independientes

(Parsa et al., Cornell Hospitality Quarterly, 2005), el territorio explica buena parte de esa
mortalidad.

VELOCIDAD DEL CICLO DE DECISION

A - METODO TRADICIONAL El dato llega B - MASTERESTAURANT Tablero semanal

con el cierre contable a 30 dias y la de seis indicadores con ajuste a 14 dias y

correccion, si llega, tarda un trimestre. revision completa cada 90.

Veredicto: Gana Masterestaurant, con un matiz honesto: el tablero solo sirve si alguien lo lee.

Sin dueno asignado por indicador, la cadencia se muere en la semana cuatro.

COMPARACION LADO A LADO
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Método tradicional: la propuesta de valor como declaracion Lo HABITUAL

X La propuesta de valor vive en el plan de negocio y no toca ninguna decision operativa del trimestre.

X El marketing se compra por paquetes (pauta, community manager, fotos) sin un indicador que los una.
X Laficha de Google la abrié un proveedor en 2019 y nadie tiene la contrasena.

X El delivery se acepta con la comision que venga: 25-30% del ticket sin negociacion ni mix objetivo.

X Las resenas se leen cuando duelen; no hay cadencia de respuesta ni meta de nota.

X El menu digital se copi6 del fisico en PDF, sin analitica y sin ingenieria de menu.

X El resultado se mide en ventas totales; nadie sabe el margen de contribucién por canal.

Método Masterestaurant: la propuesta de valor
como sistema de distribucion MASTERESTAURANT

v~ Cinco superficies declaradas por escrito, cada una con duefio, cadencia y un indicador propio.

v El Restaurant Model Canvas conecta propuesta de valor, estructura de ingresos y costos en una sola
hoja.

v"  Ficha de Google tratada como activo: categoria primaria, atributos, fotos con cadencia y publicaciones
semanales.

v" Mix de canales gobernado: marketplace para descubrimiento, canal propio para recompra, con techo
de dependencia.

v"  Resefias como insumo de producto: se etiquetan por plato y por turno, y alimentan la ingenieria de
menu.

v Carta FiSICA para controlar la experiencia en sala y meni QR como complemento para delivery y
precios; nunca solo QR.

v Tablero de seis indicadores con lectura semanal: nota media, volumen de resefias, CAC por canal,
mix propio/marketplace, margen de contribucion y prime cost.

COMPARACION LADO A LADO
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Comparacién lado a lado

Formulacion de la propuesta
de valor

Superficie donde compite

Métrica de validacion

Costo de adquisicion del

cubierto

Dependencia de marketplace

Gestion de reseiias

Ciclo de decision

Escalabilidad a segunda
unidad

LAS CIFRAS QUE IMPORTAN

METODO TRADICIONAL

X 1 frase de identidad, sin
variable medible; se revisa cada
3-5 afos

X Comedor y boca a boca:
cubre ~25% del trafico del sector

X Ventas totales del mes, sin
desagregar por canal

X No se calcula; la pauta se

mide en «alcance»

X  Comisién asumida como
dado de la industria (25-30% del
ticket)

X Se responden las malas,
cuando alguien se acuerda

X Intuicién del duefio; el dato
llega con el cierre contable a 30
dias

X Se replica el local, no el
modelo; el territorio se elige por
corazonada

METODO MASTERESTAURANT

v" 5 superficies declaradas (ficha, menu,
pauta, marketplace, resefia) revisadas cada
90 dias

v"  Comedor + off-premise: cubre el ~75%
restante (National Restaurant Association,
2025)

v" Margen de contribucion por canal y por
plato; food cost tope 32%

v" CAC por canal con techo declarado: 8-
12% del ticket promedio

v Mix objetivo con canal propio al 35-45%
de las 6rdenes digitales

v' Cadencia semanal, meta de nota 24,5y
volumen creciente mes a mes

v’ Tablero de 6 indicadores con lectura
semanal y ajuste a 14 dias

v" Se replica el modelo con analisis de
territory risk previo al CapEx

El tamano del terreno donde se juega su propuesta de valor

75 %

del trafico de restaurantes ocurre
fuera del local (off-premise)

173.97

MIL M USD

mercado global de delivery de comida

en linea en 2025, CAGR 10,7%
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3.36

BILLONES USD

foodservice de consumo global
en 2025, +4% interanual

26.15

de los restaurantes independientes
cierra durante su primer afno

742

MIL M USD

mercado global de cocinas fantasma
en 2025, el competidor sin fachada

129

MIL M USD

mercado de gestion de lealtad en
2025, camino a 20,36 mil M en 2030

VISUALIZACION

Las cifras, visualizadas

del trafico de restaurantes ocurre fuera del local (off-premise)

G

mercado global de delivery de comida en linea en 2025, CAGR 10,7%

e 173.57

MIL M USD

foodservice de consumo global en 2025, +4% interanual

@ .36

BILLONES USD

de los restaurantes independientes cierra durante su primer afo

G 26.15%

mercado global de cocinas fantasma en 2025, el competidor sin fachada

G

MIL M USD

mercado de gestion de lealtad en 2025, camino a 20,36 mil M en 2030

@& 129

MIL M USD
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Fuentes: National Restaurant Association 2025 - Statista 2025 - Euromonitor International 2026 - Parsa et al., Cornell
Hospitality Quarterly 2005 - Coherent Market Insights 2025

Gréfico creado por masterestaurant.com

CASO REAL

“Facturabamos 720 mil délares al afio con dos locales y el 61% de las 6rdenes digitales venia de
marketplace, asi que después de comision del 27% y empaque el margen de contribucion del canal caia al
39% contra el 63% de sala. Reordenamos la propuesta de valor en las cinco superficies: categoria
primaria corregida en la ficha, 24 fotos nuevas con cadencia quincenal, ment QR con analitica junto a la
carta fisica que nunca quitamos, y una campafa geolocalizada a 2,5 kilometros con techo de CAC del 10%
del ticket. En siete meses el canal propio paso de 39% a 58% de las 6rdenes digitales, la nota media subio
de 4,1 a 4,6 con 213 resefias nuevas, y el margen de contribucion consolidado gand 6,4 puntos sin tocar el
precio del mend.”

— Operador de dos unidades de cocina mediterranea, banda de 500 mil a 1 millon de USD
anuales, trabajo con el marco Masterestaurant

COMO APLICARLO EN TU RESTAURANTE

Roadmap de 90 dias para reconstruir la propuesta de valor

@ Dias 1-15 - Auditoria de las cinco superficies y linea base
Recupere el control administrativo de la ficha de Google Business Profile, del menu digital y de
las cuentas de marketplace: sin propiedad no hay gobernanza. Levante la linea base de seis
indicadores —nota media, volumen de resefas de los ultimos 90 dias, mix propio contra
marketplace, CAC por canal, margen de contribucién por canal y prime cost— y firmela con
fecha. Mida ademas la posicién de su ficha en las tres busquedas «cerca de mi» que su cliente
realmente escribe. Esta quincena no cambia nada; solo deja de discutirse con opiniones. Un
operador de menos de 500 mil USD hace esto en dos tardes con la hoja del Restaurant Model
Canvas; un grupo de mas de 10 millones necesita el mismo ejercicio por unidad, porque los
promedios de red esconden las tiendas enfermas.
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@ Dias 16-45 - Traducir el diferencial a atributos que el algoritmo lea
Escriba la propuesta de valor en una frase y desagréguela en atributos declarables: categoria
primaria correcta, servicios, rango de precio, fotos fechadas del plato ancla y de la sala,
horarios reales y publicaciones semanales. Reescriba las descripciones de los diez platos de
mayor margen de contribucion usando las palabras con que sus clientes los nombran en las
resefias, no las de la carta. Cargue el menu QR con analitica y CONSERVE la carta fisica: la
carta gobierna el ritmo del servicio y la venta sugerida en sala, el QR resuelve delivery,
accesibilidad y cambios de precio. Trabaje ingenieria de menu sobre esos diez platos antes de
tocar la pauta, porque promocionar un plato de margen bajo es pagar por perder dinero mas
rapido.

@ Dias 46-70 - Gobernar el mix de canales y el costo de adquisicién
Fije el techo de CAC en 8-12% del ticket promedio y la meta de mix de canal propio en 35-45%
de las 6rdenes digitales a doce meses. Active pauta geolocalizada en el radio real de reparto
rentable, no en la ciudad entera, y separe presupuesto de descubrimiento del de recompra.
Negocie con las plataformas por volumen y por exclusividad de promociones, sabiendo que su
poder de negociacion viene del canal propio que ya construyd. Instale una cadencia de
resefias: respuesta a todas en menos de 48 horas, peticion sistematica en el momento de
mayor satisfaccion del cliente y etiquetado por plato y turno. La nota media es un factor de
ranking y también de conversion; los dos efectos se suman.

@ Dias 71-90 - Cerrar el ciclo con numeros de junta directiva

Consolide el tablero y compare contra la linea base firmada el dia 15. Calcule el margen de
contribucién incremental, el EBITDA del periodo y el punto de equilibrio actualizado con la
nueva estructura de canales. Decida tres cosas con evidencia: qué plato sale del menu, qué
canal recibe mas presupuesto el proximo trimestre y si el territorio soporta una segunda unidad.
Si la respuesta a lo tercero es si, corra el analisis de territory risk antes de firmar cualquier
contrato de arrendamiento. Deje agendada la revision de los préximos 90 dias con la misma
plantilla: la propuesta de valor no es un documento, es un ciclo, y el operador que la revisa

cuatro veces al afio le gana al que la escribi6é una vez y la enmarco.

PREGUNTAS FRECUENTES

Preguntas frecuentes sobre la propuesta de valor de un restaurante

¢ Como se define la propuesta de valor de un restaurante en 2026?

Se define en dos capas: una frase que declara para quién es y qué problema resuelve, y una traduccion a cinco
superficies medibles —ficha de negocio, menu digital, pauta geolocalizada, marketplace y resefias—. Sin la
segunda capa el motor digital local no puede leerla, y lo que no se lee no se recomienda a quien busca cerca.
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¢La propuesta de valor cambia si el restaurante vive del delivery?

Cambia la unidad de medida, no el diferencial. Con cerca del 75% del trafico ocurriendo fuera del local (National
Restaurant Association, 2025), el margen de contribucion hay que calcularlo por canal: comisién, empaque y
merma de traslado pueden restar mas de veinte puntos frente a sala, y eso decide qué plato se promociona en
cada superficie.

¢Conviene eliminar la carta fisica y dejar solo el menu QR?

No. La carta fisica es control de la experiencia: gobierna el ritmo del servicio, la narrativa del menu y la venta
sugerida del mesero. El QR es complemento excelente para delivery, accesibilidad, cambios de precio y
analitica de qué mira el cliente. El veredicto correcto es AMBOS, cada uno con su rol, nunca uno en lugar
del otro.

¢ Qué mide un inversionista cuando evalua la propuesta de valor?

Mide si el diferencial produce unit economics defendibles: margen de contribucion por canal, prime cost bajo
control con food cost tope de 32% por plato, costo de adquisicion del cubierto y frecuencia de recompra. Una
propuesta de valor que no baja a esos cuatro nUmeros es una intencion, y las intenciones no se valoran en una
mesa de negociacion.

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 Benchmark 2026 Fuente
Caida de rentabilidad de la restauracion en . Hosteleria de Espafia
- -0,7% de rentabilidad (2025)
Espana (FEHR) 2025
o ] . Mas de 300.000 establecimientos Hosteleria de Espafa
Establecimientos de hosteleria en Espafia
(2024) (FEHR) 2025
., 5 ~1,89 millones de trabajadores, Hosteleria de Espafia
Empleo en hosteleria en Espafia
+40.000 (2025) (FEHR) 2025
Crecimiento proyectado de la industria
. ~6% (2025) CANIRAC 2025
restaurantera en México
Participacion de la industria restaurantera en .
~9% del empleo nacional CANIRAC / INEGI

el empleo nacional (México)

. . . 5 millones de empleos directos (13%
Empleo turistico directo en México . WTTC 2025
de la ocupacion, 2025)

www.masterestaurant.com - White Paper - Propuesta de valor: método tradicional vs método Masterestaurant Pag. 13 de 14


https://www.revistahosteleria.com/texto-diario/mostrar/5767823/restauracion-espanola-reduce-tasa-cierres-2025
https://www.revistahosteleria.com/texto-diario/mostrar/5767823/restauracion-espanola-reduce-tasa-cierres-2025
https://www.hosteleriadigital.es/2025/12/16/la-hosteleria-finaliza-2025-con-un-aumento-de-la-facturacion-hasta-el-4-en-un-ano-marcado-por-la-incertidumbre/
https://www.hosteleriadigital.es/2025/12/16/la-hosteleria-finaliza-2025-con-un-aumento-de-la-facturacion-hasta-el-4-en-un-ano-marcado-por-la-incertidumbre/
https://www.hosteleriadigital.es/2025/12/16/la-hosteleria-finaliza-2025-con-un-aumento-de-la-facturacion-hasta-el-4-en-un-ano-marcado-por-la-incertidumbre/
https://www.hosteleriadigital.es/2025/12/16/la-hosteleria-finaliza-2025-con-un-aumento-de-la-facturacion-hasta-el-4-en-un-ano-marcado-por-la-incertidumbre/
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https://www.conxionturistica.com/post/la-gastronom%C3%ADa-mexicana-en-2025-un-gigante-cultural-que-impulsa-turismo-empleos-y-econom%C3%ADa
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