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VEREDICTO RAPIDO

Como diseiar un menu que aumente las ganancias, en una frase: se disefia por MARGEN
DE CONTRIBUCION en pesos, no por food cost porcentual, y se apoya en el hecho citado
de que el 71% de los comensales decide su pedido segun el disefio y la ubicacién en la
carta (OneHubPOS, Menu Engineering 2024). El mito dice que bajar el food cost sube la
utilidad; la realidad es que un plato de 24% de food cost y $4 de margen le da menos caja
gue uno de 31% con $9 de margen, y la carta que usted imprime decide cual se vende.
Anada que el 56% de los comensales eligié los platos con etiquetas descriptivas en el
experimento de Cornell (Wansink), que mas del 75% prefiere porciones mas pequeias por
menos dinero (National Restaurant Association, State of the Restaurant Industry 2024) y
que el 36% pediria con menos frecuencia bajo precio dinamico (Capterra, 2024), y tiene las
tres palancas reales: qué plato ve primero, como se llama y en qué tamaino se ofrece.

¢ Estudio Masterestaurant / Sintesis del Sector Sintesis experta - fuentes del sector citadas
- 21 min de lectura - 2026-09-16

PROPIEDAD INTELECTUAL DE MASTERESTAURANT® — EXCLUSIVO PARA LIDERES DE SECTOR

Una carta no es un catalogo: es el Unico vendedor que trabaja todos los turnos sin falta, sin sueldo y sin dia
libre. Y sin embargo, en la mayoria de los restaurantes que llegan a una consultoria, se redisefa por estética o
por antojo del chef, jamas por el margen de contribucién que deja cada renglén. Ese es el hueco que este
analisis intenta cerrar con datos publicos citados, porque el sector tiene la evidencia repartida en informes que
nadie cruza.

Diego F. Parra y Masterestaurant publicamos esta sintesis con una regla incomoda de entrada: aqui no hay

cifras de la casa. Cada numero que va a leer sale de una organizacion externa con nombre y afio —National
Restaurant Association, Toast, Datassential, Circana, Cornell Food & Brand Lab, M Science, Capterra—y lo
que aportamos nosotros es la lectura: qué decision dispara cada dato sobre su carta, su ticket promedio y su
punto de equilibrio.

El marco de lectura es el mismo de siempre en el método Masterestaurant: la receta estandar antes que el
costeo por porcion, el costeo por porcion antes que el precio, el precio antes que el disefio, y el disefio antes
que la campana. Saltarse un escaldn produce cartas bonitas que no mueven EBITDA. Lo vera en el scorecard,
donde la desagregacion por formato —QSR, fast casual, full service— cambia el rango sano de cada métrica lo
suficiente como para invalidar cualquier benchmark unico.

Un apunte de honestidad antes de entrar. Los datos que sintetizamos son mayoritariamente de Estados Unidos,
con ventana 2023-2025, y la traslacion a mercados hispanohablantes exige ajustar poder adquisitivo y
estructura de costos. No la anulan; la matizan. Donde el sesgo geografico pesa mas, lo digo en la linea
correspondiente en lugar de esconderlo detras de un promedio.

COMPARACION LADO A LADO
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Comparacién lado a lado

Palanca real de venta en la
carta (full service)

Efecto del nombre del plato
(casual / full service)

Tamaiio de porcién y precio (1
local y multiunidad)

Combos de valor y ticket
promedio (QSR)

Precio dinamico en carta
digital (fast casual)

Atributos que soportan precio

(casual y full service)

Categorias en crecimiento
para redisenar la carta (todos
los formatos)

Personalizacion y lealtad
(multiunidad, 3-10 locales)

www.masterestaurant.com - Estudio Original - Analisis Masterestaurant de disefio de men( y margen 2026: cémo disefiar un ment que aumente las ganancias (mito vs rea...

MITO OPERATIVO
(LO QUE SE CREE)

X Mito: manda la foto
y el precio bajo; el
disefio es cosmética.

X Mito: describir el
plato es relleno literario
que nadie lee.

X Mito: porcion mas
grande al mismo precio
es lo que fideliza.

X Mito: el combo
barato canibaliza el
cheque y hunde el

margen.

X Mito: mover
precios por hora es
optimizacion pura de
ingreso.

X Mito: el cliente solo
compara precio contra
el de al lado.

X Mito: proteina,
picante y plant-forward
son modas de redes
sociales.

X Mito: la
personalizacion es un
lujo de cadenas
grandes con |A.

REALIDAD CITADA (DATO EXTERNO + ANO)

v Realidad: el 71% de los comensales decide su
pedido segun el disefo y la ubicacion en la carta
(OneHubPOS, Menu Engineering 2024).

v Realidad: el 56% eligi6 los platos con etiquetas
descriptivas en el experimento de Cornell Food &
Brand Lab (Wansink).

v Realidad: mas del 75% prefiere porciones mas
pequefias por menos dinero (National Restaurant
Association, State of the Restaurant Industry 2024).

v Realidad: el cheque de las 6rdenes con el $5 Meal
Deal salié 12% mas alto que sin el combo, con =25%
de penetracion en McDonald's frente a *10% en
Burger King (M Science via Restaurant Business,
2024).

v Realidad: el 36% de los consumidores pediria con
menos frecuencia si el restaurante aplica precio

dinamico (Capterra, encuesta 2024).

v Realidad: el 72% pagaria mas en restaurantes
con sostenibilidad y un 18% pagaria entre 6% y 10%
mas (Toast, Restaurant Sustainability Survey 2025);
~44% se motiva por ingredientes de origen local
(Toast, 2025).

v Realidad: el 38% pagaria mas por platos ricos en
proteina (Nation's Restaurant News, 2025); mas de la
mitad compraria un plato etiquetado 'picante’ en 2025
frente al 39% de 2015 (Datassential, Spicy Food
Trends 2025); 1 de cada 3 pagaria mas por plant-
forward (Datassential, 2024).

v Realidad: el 62% de los clientes perderia lealtad
sin una experiencia personalizada (Nation's
Restaurant News, 2024).
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Hallazgo 1 — ;Por qué una carta se disefa por

margen en pesos y no por food cost porcentual?

Una carta rentable se disefia por MARGEN DE CONTRIBUCION en pesos por plato, no por el porcentaje
de food cost, porque el banco cobra en moneda y no en puntos porcentuales.

Un ceviche costeado al 30% que deja 11 dolares de margen y rota tres veces por turno aporta 33 dolares; una
pasta al 22% que deja 5 y sale una vez aporta 5. El porcentaje premia a la segunda y la caja premia a la prime-
ra, y esa contradiccion explica por qué tantos redisefios bonitos no mueven el EBITDA un solo punto. El soporte
externo para poner el disefio en el centro es contundente: segun OneHubPOS (Menu Engineering 2024), el
71% de los comensales decide su pedido segun el disefio y la ubicacién en la carta. Si siete de cada diez deci-
den mirando, el orden de los renglones es una decision financiera. Coloque en las zonas de mayor fijacion vi-
sual los cuatro o cinco platos con mayor margen en pesos, y desplace hacia abajo los de margen bajo aunque
el chef los defienda.

Hallazgo 2 — La ubicacion de cada plato es una decision de caja, no de estética

La evidencia de que la ubicacién manda ya esta publicada: OneHubPOS (Menu Engineering 2024) registra que
el 71% de los clientes decide segun disefio y ubicacion, de modo que mover un renglon tres lineas hacia arriba
equivale a contratar un vendedor gratis para ese plato. Aqui conviene una concesion honesta: la fijacion visual
varia por formato y por soporte, y una carta de tablet no se lee como una de papel. Pero el principio aguanta.
Diego F. Parra y Masterestaurant trabajamos siempre con el mismo orden —receta estandar, costeo por por-
cion, precio, disefio— porque saltarse un escalon produce cartas preciosas que nadie puede defender frente a
una junta directiva. Las etiquetas descriptivas suben las ventas del item descrito de forma medible. En el expe-
rimento del Cornell University Food & Brand Lab dirigido por Brian Wansink, el 56% de los comensales eligio los
platos que llevaban etiqueta descriptiva frente a los mismos platos nombrados de forma escueta.

Hallazgo 3 — Describir un plato vende mas que nombrarlo, y esta medido

Traducido a su carta: «lomo» y «lomo madurado 21 dias, jugo de su propia coccién» son el mismo costo de ma-
teria prima y dos numeros de venta distintos. Lo que cambia no es el plato, es la expectativa con la que el co-
mensal lo pide. El error que se repite es escribir la descripcion larga en TODOS los renglones, lo cual anula el
contraste y cansa la lectura. Describase a fondo lo que quiere vender —los cuatro o cinco de mayor margen—
y deje el resto en dos palabras. Mas del 75% de los clientes prefiere porciones mas pequefias por menos dine-
ro, segun la National Restaurant Association (State of the Restaurant Industry 2024). Esa cifra rompe el reflejo
de defender el plato grande como sinénimo de valor percibido. Si usted ofrece una media porcién a un precio
que conserve el margen en pesos, el ticket individual baja pero la frecuencia y el consumo cruzado suben, y el
desperdicio de plato retornado también cae.

Hallazgo 4 — Porciones mas pequenas al precio correcto: la palanca que casi nadie usa

Circana (2024) refuerza la direccion: el 37% de los consumidores buscaba bocados rapidos en vez de comidas
grandes en 2024, frente al 36% en 2023 y al 29% en 2010. Es una tendencia de quince afios, no una moda de
temporada. La condicion sin la cual esto no funciona: la media porcion debe estar costeada con su propia rece-
ta estandar, jamas dividiendo el costo del plato grande entre dos. Imagine el escenario completo antes de subir
la lista. Usted aplica un alza lineal del 8% para recuperar margen, el ticket promedio sube de inmediato y el pri-
mer mes parece un éxito; después el mix se mueve, los comensales migran hacia los platos que perciben mas
baratos —que suelen ser los de peor margen en pesos, porque nadie los reviso— y al tercer mes el margen
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agregado esta por debajo del punto de partida con menos trafico. Y si ademas ensaya precio dinamico, el ries-
go se documenta: Capterra (encuesta 2024) encontré que el 36% de los consumidores ordenaria con MENOS
frecuencia en restaurantes con precio dinamico.

Hallazgo 5 — ¢ Qué pasaria si sube los precios en lugar de redisenar la carta?

Redisefar el mix no tiene ese costo de reputacion. Por eso el orden que defiendo es: primero el margen
por renglon, después la ubicacion, y el precio solo cuando las dos primeras palancas estan agotadas.

Hay atributos por los que el comensal declara disposicion a pagar mas, y cada uno es una oportunidad de mar-
gen si se comunica en la carta. Toast (Restaurant Sustainability Survey 2025) reporta que el 72% de los comen-
sales pagaria mas en restaurantes con practicas de sostenibilidad, y un 18% pagaria entre 6% y 10% mas; ese
mismo estudio situa en torno al 44% a los comensales mas motivados por ingredientes de origen local. En pro-
teina el movimiento es igual de claro: Nation's Restaurant News (2025) mide un 38% de consumidores dispues-
tos a pagar mas por platos ricos en proteina, y Datassential via CNBC (2025) encontré que aproximadamente
uno de cada tres consumidores declaraba amar los platos altos en proteina en el segundo trimestre de 2025,
frente al 24% de tres afios antes.

Hallazgo 6 — Los atributos que el comensal si paga: sostenibilidad, proteina y origen local

La advertencia: declaralo solo si la cocina lo sostiene todos los turnos. Un combo disefiado con cabeza sube el
cheque promedio en lugar de canibalizarlo. El caso mas documentado del 2024 es el $5 Meal Deal de McDo-
nald's: M Science, citado por Restaurant Business (2024), midié que el cheque de las érdenes que incluian el
combo fue un 12% MAS ALTO que el de las 6rdenes sin él, y que lo pidié cerca del 25% de los clientes de Mc-
Donald's frente a aproximadamente el 10% en Burger King. La lectura para su operacion: el combo no funciona
como descuento, funciona como ancla que reordena la decision y arrastra un item de margen alto —bebida,
acompafiamiento, postre— dentro de la misma orden. Si arma el combo con dos platos de margen bajo, esta
regalando margen con un mofio. Armelo con un ancla de tréfico y un pasajero rentable. Mida cada mes el mar-
gen de contribucidn en pesos y la rotacion por plato, y retire o redisefie 1o que esté en el cuadrante bajo-bajo
durante dos ciclos seguidos.

Hallazgo 7 — El scorecard: qué medir cada mes para que la carta no se degrade

Ese es el trabajo real; el resto son sefiales de entorno que ayudan a decidir qué entra. Datassential (Spicy Food
Trends 2025) registra que mas de la mitad de los consumidores compraria un plato etiquetado como picante en
2025, frente al 39% en 2015, y Datassential (2025) mide un 47% que comié comida de influencia global en la
ultima semana. Circana (2025) afiade un 32% de comensales de casual dining interesados en pedir un mock-
tail, categoria con margen de bebida sin costo de licencia. Empiece esta semana por una sola tarea: calcule el
margen en pesos de sus diez platos mas vendidos y ordénelos de mayor a menor. La carta decorativa se mide
en food cost porcentual; la carta rentable se mide en margen de contribucién por plato y por hora de servicio,
que es lo que finalmente cubre el punto de equilibrio. Un ceviche al 30% que deja $11 de margen y rota tres ve-
ces por turno vale mas que una pasta al 22% que deja $5 y sale una vez.

Hallazgo 8 — Las siete diferencias que separan una
carta decorativa de una carta que paga la némina

La carta decorativa coloca los platos por categoria gastrondmica; la carta rentable los coloca por donde mira el
0jo, un criterio con soporte medible: el 71% de los comensales decide su pedido segun el disefio y la ubicacién
(OneHubPOS, Menu Engineering 2024). La carta decorativa nombra los platos; la carta rentable los describe. El
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experimento de Cornell Food & Brand Lab dirigido por Brian Wansink registré un 56% de eleccion hacia los
items con etiquetas descriptivas, y esa diferencia no cuesta un centavo de insumo. La carta decorativa asume
que el cliente siempre quiere mas comida; la carta rentable vende tamafio. Mas del 75% de los clientes prefiere
porciones mas pequefias por menos dinero (National Restaurant Association, State of the Restaurant Industry
2024), y el 37% busca bocados rapidos en lugar de comidas grandes, frente al 29% de 2010 (Circana, 2024).
La carta decorativa teme al combo; la carta rentable lo usa como entrada de trafico con anclaje: las 6rdenes
con el $5 Meal Deal tuvieron un cheque 12% mas alto que las que no lo incluian (M Science via Restaurant Bu-
siness, 2024).

Hallazgo 9 — Las siete diferencias que separan una carta

decorativa de una carta que paga la nédmina — en la practica

El combo no canibaliz6 el ticket, lo elevd, porque el cliente completd la orden. La carta decorativa persigue ten-
dencias sin verificar disposicion a pagar; la carta rentable solo sube a carta lo que alguien paga: 38% por platos
ricos en proteina (Nation's Restaurant News, 2025), 72% por sostenibilidad con 18% dispuesto a pagar entre
6% y 10% mas (Toast, 2025), 32% de comensales de casual dining interesados en mocktails (Circana, 2025).
La carta decorativa cambia precios al vuelo con el menu digital; la carta rentable sabe que ese movimiento tiene
un costo de demanda documentado: el 36% de los consumidores pediria con menos frecuencia bajo precio di-
namico (Capterra, 2024). El precio se mueve por ingenieria, no por algoritmo suelto.

PUNTO POR PUNTO

Analisis comparado: diseio por food cost
frente a disefno por margen de contribucion

METRICA QUE GOBIERNA LA DECISION

A - MITO OPERATIVO (LO QUE SE CREE) B - MASTERESTAURANT Margen de
Food cost porcentual por plato, con techo contribucién en pesos por plato, cruzado
del 32% tratado como meta a perseguir con érdenes reales de los ultimos 90 dias.
hacia abajo.

Veredicto: Gana el margen de contribucién. El porcentaje es una restriccion de control de costos;
los pesos son lo que cubre el punto de equilibrio y aparece en el EBITDA.
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CRITERIO DE COLOCACION EN LA PAGINA

A - MITO OPERATIVO (LO QUE SE CREE) B - MASTERESTAURANT Platos de
Orden gastronémico tradicional: entradas, margen alto en el primer tercio de cada
fuertes, postres, sin jerarquia de margen bloque, apoyado en que el 71% decide
dentro del bloque. segun disefo y ubicacion (OneHubPOS,

2024).

Veredicto: Gana la colocacién por margen. El orden gastrondmico se conserva como estructura,
pero dentro de cada bloque manda el margen.

TRATAMIENTO DEL PRECIO ANTE INFLACION DE INSUMOS

A - MITO OPERATIVO (LO QUE SE CREE) B - MASTERESTAURANT Reprecio
Subida pareja en toda la carta, del 6% al selectivo por elasticidad de la demanda,
9%, para proteger el porcentaje global de con formato pequefio como alternativa:
food cost. mas del 75% prefiere porcién menor por

menos dinero (National Restaurant
Association, 2024).

Veredicto: Gana el reprecio selectivo con formato pequefio. La subida pareja castiga los platos
ancla y empuja al cliente a la comparacion directa de precios.
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USO DE TENDENCIAS DE CONSUMO

A - MITO OPERATIVO (LO QUE SE CREE) B - MASTERESTAURANT Solo entran a
Incorporar tendencias virales sin verificar carta atributos con disposicion a pagar
disposicion a pagar, con rotacién alta de documentada: 38% por proteina alta
platos y merma en la prueba. (Nation's Restaurant News, 2025) y 72%

por sostenibilidad (Toast, 2025).

Veredicto: Gana el filtro de disposicién a pagar. Una tendencia sin precio soportado afade
complejidad al BOH y no mueve el margen.

SOPORTE DE LA CARTA: FISICA, QR O AMBOS

A - MITO OPERATIVO (LO QUE SE CREE) B - MASTERESTAURANT Carta fisica como
Solo QR, con el argumento de ahorro en pieza principal de la experiencia, mas QR
impresion y actualizacion inmediata de como complemento para delivery,
precios. alérgenos, cambios de precio y analitica.

Veredicto: Ganan AMBOS, cada uno con su rol. Quitar la carta fisica entrega el ritmo del servicio
y la venta sugerida al teléfono del comensal, y eso se paga en ticket promedio.

FRECUENCIA DE REVISION

A - MITO OPERATIVO (LO QUE SE CREE) B - MASTERESTAURANT Corte de mezcla
Redisefio anual o por temporada, guiado de ventas y margen cada 30 dias,
por estética y novedad del chef. redisefio cuando dos cortes seguidos

muestran deriva.

Veredicto: Gana la revision mensual con rediseno condicionado. La estacionalidad se atiende
con especiales fuera de carta, no reimprimiendo el menu completo.

COMPARACION LADO A LADO
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Lo que el mito le hace hacer con la carta miTO

X

Perseguir el food cost porcentual plato a plato y sacrificar platos de margen alto porque 'cuestan
mucho'.

Redisefiar la carta por estética cada temporada sin medir el margen de contribucién por renglon.

Alargar el menu creyendo que mas opciones capturan mas clientes, con una carta que dispersa la
compra y castiga la rotacion de mesas.

Subir precios de forma pareja al 8% en toda la carta cuando la inflacion aprieta, sin mirar elasticidad
de la demanda por categoria.

Eliminar la carta fisica y quedarse solo con el QR para 'ahorrar impresion', perdiendo el control del
ritmo del servicio.

Tratar la descripcion del plato como relleno y dejar nombres secos que no soportan precio.

Lo que la realidad citada le obliga a hacer MASTERESTAURANT

v" Ordenar la carta por margen de contribucion en pesos y por popularidad, la matriz clasica de
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ingenieria de menu, y decidir con las dos variables juntas.

Colocar los platos de margen alto en las zonas que el ojo recorre primero, porque el 71% decide
segun disefio y ubicacion (OneHubPOS, 2024).

Escribir descripciones con origen, técnica y sensacion: el 56% eligio los platos etiquetados
descriptivamente en Cornell (Wansink).

Ofrecer formato pequefio con precio menor como producto propio, no como castigo: mas del 75% lo
prefiere (National Restaurant Association, 2024).

Mantener la carta FiISICA como pieza principal de la experiencia y el QR como complemento para
delivery, alérgenos y cambios de precio.

Usar los atributos que el cliente si paga —proteina, sostenibilidad, origen local— antes de tocar el
precio base (Nation's Restaurant News 2025; Toast 2025).

COMPARACION LADO A LADO
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Comparacién lado a lado

Palanca real de venta en la
carta (full service)

Efecto del nombre del plato
(casual / full service)

Tamaiio de porcién y precio (1
local y multiunidad)

Combos de valor y ticket
promedio (QSR)

Precio dinamico en carta
digital (fast casual)

Atributos que soportan precio

(casual y full service)

Categorias en crecimiento
para redisenar la carta (todos
los formatos)

Personalizacion y lealtad
(multiunidad, 3-10 locales)

LAS CIFRAS QUE IMPORTAN
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MITO OPERATIVO
(LO QUE SE CREE)

X Mito: manda la foto
y el precio bajo; el
disefio es cosmética.

X Mito: describir el
plato es relleno literario
que nadie lee.

X  Mito: porcién mas
grande al mismo precio
es lo que fideliza.

X Mito: el combo
barato canibaliza el
cheque y hunde el

margen.

X Mito: mover
precios por hora es
optimizacion pura de
ingreso.

X Mito: el cliente solo
compara precio contra
el de al lado.

X Mito: proteina,
picante y plant-forward
son modas de redes
sociales.

X Mito: la
personalizacion es un
lujo de cadenas
grandes con |A.

REALIDAD CITADA (DATO EXTERNO + ANO)

v Realidad: el 71% de los comensales decide su
pedido segun el disefo y la ubicacion en la carta
(OneHubPOS, Menu Engineering 2024).

v Realidad: el 56% eligi6 los platos con etiquetas
descriptivas en el experimento de Cornell Food &
Brand Lab (Wansink).

v Realidad: mas del 75% prefiere porciones mas
pequefias por menos dinero (National Restaurant
Association, State of the Restaurant Industry 2024).

v Realidad: el cheque de las 6rdenes con el $5 Meal
Deal salié 12% mas alto que sin el combo, con =25%
de penetracion en McDonald's frente a *10% en
Burger King (M Science via Restaurant Business,
2024).

v Realidad: el 36% de los consumidores pediria con
menos frecuencia si el restaurante aplica precio

dinamico (Capterra, encuesta 2024).

v Realidad: el 72% pagaria mas en restaurantes
con sostenibilidad y un 18% pagaria entre 6% y 10%
mas (Toast, Restaurant Sustainability Survey 2025);
~44% se motiva por ingredientes de origen local
(Toast, 2025).

v Realidad: el 38% pagaria mas por platos ricos en
proteina (Nation's Restaurant News, 2025); mas de la
mitad compraria un plato etiquetado 'picante’ en 2025
frente al 39% de 2015 (Datassential, Spicy Food
Trends 2025); 1 de cada 3 pagaria mas por plant-
forward (Datassential, 2024).

v Realidad: el 62% de los clientes perderia lealtad
sin una experiencia personalizada (Nation's
Restaurant News, 2024).
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El scorecard: siete cifras externas que
gobiernan el diseiio de su carta en 2026

71 %

de los comensales decide su pedido
segun el disefo y la ubicacion en la carta

56 %

eligi6 los platos con etiquetas
descriptivas en el experimento de Cornell

75 %

de los clientes prefiere porciones mas
pequenas por menos dinero (mas del)

12 %

mas alto el cheque en 6rdenes con el combo
$5 Meal Deal frente a las que no lo llevan

36 %

de los consumidores pediria con menos
frecuencia si hay precio dinamico en el menu

72 %

pagaria mas en restaurantes con sostenibilidad;
18% pagaria entre 6% y 10% mas

38 %

de los consumidores pagaria
mas por platos ricos en proteina

VISUALIZACION

Las cifras, visualizadas
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de los comensales decide su pedido segun el disefio y la ubicacién en la carta

eligio los platos con etiquetas descriptivas en el experimento de Cornell

de los clientes prefiere porciones mas pequefias por menos dinero (mas del)

mas alto el cheque en drdenes con el combo $5 Meal Deal frente a las que no lo llevan

de los consumidores pediria con menos frecuencia si hay precio dinamico en el menu

pagaria mas en restaurantes con sostenibilidad; 18% pagaria entre 6% y 10% mas

Fuentes: OneHubPOS — Menu Engineering 2024 - Cornell University Food & Brand Lab (Wansink) - National
Restaurant Association — State of the Restaurant Industry 2024 - M Science via Restaurant Business — 2024 -
Capterra — encuesta 2024

Gréafico creado por masterestaurant.com

CASO REAL

“Llegamos con 84 platos en carta y un food cost declarado de 29%, convencidos de que el problema era el
proveedor. Al costear por porcion con receta estandar salieron 19 renglones cuyo margen de contribucion
no pasaba de 3,10 ddlares, y entre los tres sumaban apenas el 4% de las 6rdenes del mes. Cortamos
esos 19, reescribimos 22 descripciones con origen y técnica, movimos seis platos de margen alto al primer
tercio de cada bloque y abrimos formato pequefio en cuatro entradas. En once semanas el ticket promedio
paso de 18,40 a 21,05 dolares y el margen de contribucion mensual subié 16.800 ddlares con el mismo
numero de cubiertos. No cambiamos un solo proveedor.”

— Direccion de operaciones de un grupo de tres restaurantes de casual dining, trabajo de
consultoria con el método Masterestaurant

COMO APLICARLO EN TU RESTAURANTE
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https://onehubpos.com/blog/how-menu-engineering-helps-you-price-right-and-sell-more
https://www.foodservicedirector.com/menu-trends/menu-descriptions-help-sales-study-says
https://www.restaurant.org/research-and-media/research/research-reports/state-of-the-industry/
https://www.restaurant.org/research-and-media/research/research-reports/state-of-the-industry/
https://www.restaurantbusinessonline.com/financing/data-behind-mcdonalds-5-meal-deal
https://www.capterra.com/
https://masterestaurant.com/

Cémo situarse: cuatro pasos para redisenar
la carta por margen y no por gusto

@ 1. Receta estandar y costeo por porcion antes de tocar el diseiio
Nadie puede disefar una carta rentable sobre costos aproximados. Levante la receta estandar
de cada plato con gramajes reales, merma incluida, y calcule el costeo por porcion hasta el
centavo; recuerde que en el método Masterestaurant el food cost del plato tiene techo en 32%
y ese techo es el MAXIMO tolerable, no una meta, mientras que la némina, la renta y los
servicios no se cargan al plato porque viven en el punto de equilibrio. Con ese dato en mano,
calcule el margen de contribucion en pesos por renglon. Cruce ese margen con el numero de
ordenes de los ultimos 90 dias del POS y ya tiene la matriz de ingenieria de menu sin comprar
ningun software. Este paso suele tardar entre cuatro y seis dias de trabajo real en una carta de
60 platos, y es el unico que no admite atajos.

@ 2. Poda quirurgica: corte los platos que restan rentabilidad
Con la matriz lista, identifique los renglones de margen bajo y popularidad baja —los perros, en
el lenguaje clasico de la ingenieria de menu— vy cortelos sin sentimentalismo, salvo que
cumplan una funcién de ancla de precio o de restriccion dietética. Cada plato eliminado libera
espacio de inventario, reduce la complejidad del BOH y acelera la rotacion de mesas. Aqui
conviene tener presente que el 25% de los consumidores evita productos con alérgenos
mayores (Food Allergy Research & Education), asi que antes de podar verifique que no esta
dejando huérfano a ese segmento. Un menu corto y bien costeado supera casi siempre a un
menu largo con margenes ciegos, porque concentra la compra donde usted gana.

@ 3. Reescriba nombres y descripciones, y reordene la pagina
Ahora si el diseno. Coloque los platos de margen alto en el primer tercio de cada bloque visual,
porque el 71% de los comensales decide su pedido segun el disefio y la ubicacion en la carta
(OneHubPOS, Menu Engineering 2024). Reescriba las descripciones con origen, técnica y
textura: en el experimento del Cornell Food & Brand Lab el 56% eligio los items con etiquetas
descriptivas. Ahada los atributos que el cliente si paga —origen local, que motiva a =44%
(Toast, 2025); proteina alta, por la que 38% pagaria mas (Nation's Restaurant News, 2025)—y
evite la fila de precios alineada a la derecha, que invita a comparar cifras en vertical en lugar de
leer platos.
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https://www.masterestaurant.com/recetas-estandar/
https://www.masterestaurant.com/metodologia_restaurantes.html
https://www.masterestaurant.com/Herramienta-Calculo-Punto-Equilibrio-Facil-Restaurantes-Masterestaurant.html
https://www.masterestaurant.com/matriz-de-optimizacion-de-menu-restaurantes.html

@ 4. Publique en carta fisica + QR y mida cada 30 dias
Imprima la carta fisica, siempre, y publique el QR como complemento. La carta fisica gobierna
el ritmo del servicio, la narrativa del menu y la venta sugerida; el QR resuelve delivery,
accesibilidad, alérgenos, cambios de precio y analitica de vistas por plato. Jamas sustituya una
por el otro. Luego mida: ticket promedio, mezcla de ventas por renglén, margen de contribucion
mensual y rotacion de mesas, con corte a 30 dias. Si piensa mover precios en el menu digital,
hagalo por ingenieria y no en tiempo real, porque el 36% de los consumidores pediria con
menos frecuencia bajo precio dinamico (Capterra, 2024). Tres cortes mensuales bastan para

saber si el redisefo funciono.
PREGUNTAS FRECUENTES

Preguntas que aparecen siempre que se redisena la carta

¢ Cuantos platos debe tener una carta rentable?

No hay numero magico, pero el criterio si es claro: cada plato debe justificar su espacio con margen de
contribucion o con funcion estratégica. En casual dining, cartas de 35 a 55 renglones suelen sostener una
mezcla sana; por encima de 70 casi siempre aparecen platos que restan rentabilidad y complican el BOH.
Costee por porcion antes de decidir.

¢Bajar el food cost es la forma correcta de aumentar las ganancias?

No. El food cost porcentual es una restriccion, no un objetivo: en el método Masterestaurant 32% es el maximo
tolerable por plato, no la meta. Lo que paga la ndmina es el margen de contribucion en pesos multiplicado por
las 6rdenes. Un plato de 31% que deja nueve doélares supera a uno de 22% que deja cuatro, siempre.

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

No conviene, y Masterestaurant recomienda siempre mantener ambas. La carta fisica controla el ritmo del
servicio, la narrativa del menu y la venta sugerida, que es donde se construye el ticket promedio. EI QR es
complemento: delivery, accesibilidad, alérgenos, actualizacion de precios y analitica. Cada una tiene su rol, y
sustituir una por otra le cuesta experiencia y caja.

¢ Sirve el precio dinamico para subir el margen del menu?

Con mucha cautela. Segun Capterra (encuesta 2024), el 36% de los consumidores pediria con menos
frecuencia si el restaurante aplica precio dinamico, asi que la ganancia por hora pico puede perderse en
frecuencia. Funciona mejor como ventana de promocion en horas valle que como variacion continua visible en
la carta digital.
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¢ Qué gana un restaurante pequeino describiendo mejor sus platos?

Gana mezcla de ventas sin invertir en insumo. En el experimento del Cornell Food & Brand Lab, el 56% de los
comensales eligié los items con etiquetas descriptivas, y reescribir 20 descripciones cuesta una tarde de

trabajo. Es la intervencion con mejor relacion esfuerzo-retorno de todo el redisefio de carta.

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

Bowls de smoothie con declaracion plant-

+24,4% en el ultimo aio
based en menus (EE. UU.)

Lattes helados con declaracion plant-based en

, +22,9% en el ultimo ano
menus (EE. UU.)

USD 490 mil millones en 2025 (=3%

Ventas totales de bebidas ('sips') en EE. UU. L.
de crecimiento)

Proyeccion de crecimiento de mocktails en
foodservice (EE. UU.)

+97% adicional hasta 2028

Comensales de casual dining interesados en
. ) 32% de los comensales
pedir un mocktail

Tamafio de la categoria de bebidas sin alcohol Mas de USD 1.000 millones para
(‘alcohol-free', EE. UU.) fin de 2025

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

Fuente

Technomic via CSP Daily
News — 2024

Technomic via CSP Daily
News — 2024

Circana — 2025

Circana — 2025

Circana — 2025

Circana — 2025

masterestaurant.com
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https://www.cspdailynews.com/foodservice/plant-based-menu-items-making-comeback-technomic-says
https://www.cspdailynews.com/foodservice/plant-based-menu-items-making-comeback-technomic-says
https://www.cspdailynews.com/foodservice/plant-based-menu-items-making-comeback-technomic-says
https://www.cspdailynews.com/foodservice/plant-based-menu-items-making-comeback-technomic-says
https://www.circana.com/post/glass-half-full-opportunities-for-beverage-innovation-sales-continue-to-pour-in
https://www.circana.com/post/glass-half-full-opportunities-for-beverage-innovation-sales-continue-to-pour-in
https://www.circana.com/post/glass-half-full-opportunities-for-beverage-innovation-sales-continue-to-pour-in
https://www.circana.com/post/glass-half-full-opportunities-for-beverage-innovation-sales-continue-to-pour-in
https://chat.whatsapp.com/KQh54oRhxNT7niQOvETZwF

Autor: Diego F. Parra - Editor: MASTERESTAURANT®

Q Contenido creado con asistencia de |A, revisado por el equipo editorial de MASTERESTAURANT.
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