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VEREDICTO RAPIDO

Como hacer rentable un restaurante en 2026 no es un problema de ventas, es un problema
de ARQUITECTURA DE DECISION: el enfoque tradicional mide el margen una vez al mes,
cuando el dinero ya se fue, mientras el método Masterestaurant lo mide por plato y por
turno con costo tedrico contra costo real, e interviene dentro de las 24 horas.

La evidencia del sector sostiene la tesis. El costo de alimentos mediano en servicio
completo ya esta en 32,0% de las ventas y la ndmina en 36,5% (National Restaurant
Association, 2024): sumados dan un prime cost de 68,5% antes de tocar la renta, que
Toast situa en un 6-10% sano de ventas brutas. Con esa aritmética, el operador que
descubre su desviacion el dia 30 no tiene margen de maniobra, tiene un acta de defuncion.
En Colombia cerraron 1.600 restaurantes entre agosto de 2023 y 2024 (Acodrés, 2025), y
en Estados Unidos las quiebras de cadenas de servicio completo se llevaron 348 locales
en 2024 (Technomic, 2024), con el segmento ~18% mas pequeio que en 2019. Nuestra
recomendacion es inequivoca: instale medicién diaria antes de tocar precios, porque subir
la carta sobre un costo que usted no conoce solo acelera la fuga de capital.

)

Executive Brief Brief estratégico - CEOs, juntas directivas e inversores - 20 min de lectura - 2026-09-16

PROPIEDAD INTELECTUAL DE MASTERESTAURANT® — EXCLUSIVO PARA LIDERES DE SECTOR

Un restaurante de 180 asientos y facturacion anual entre 1 y 5 millones de délares puede vender un 11% mas
que el afio pasado y cerrar el ejercicio con menos caja que el anterior, y esa contradiccibn —mas venta, menos
dinero— es exactamente el punto donde empieza este brief. La venta es un indicador de popularidad; la
rentabilidad es un indicador de ingenieria. Cuando el costo de alimentos mediano del servicio completo se
sostiene en 32,0% de ventas y la ndomina en 36,5% (National Restaurant Association, 2024), el espacio
disponible para el error operativo cabe en tres puntos porcentuales, y tres puntos se evaporan con un par de
recetas mal estandarizadas.

El vocabulario de esta conversacion importa, porque un duefio que habla de «ventas» negocia distinto que uno
que habla de MARGEN DE CONTRIBUCION por plato. El primero pide mas mesas; el segundo pide mejor
mezcla. Diego F. Parra lleva veinte anos sentandose en juntas directivas donde la discusion arranca por el
ticket promedio y termina, cuando alguien hace la pregunta correcta, en el costo tedrico contra el costo real de
las diez referencias que mueven el 60% del volumen. Masterestaurant construyé su metodologia sobre esa
pregunta, no sobre el crecimiento de la facturacion.

El contexto de 2026 afiade una variable que el manual clasico no contemplaba: la IA operativa ya es barata y el
dato ya es capturable en tiempo real. La automatizacion de back of house y front of house, los dashboards
inteligentes y los shortlists de recomendaciones de A sobre la carta permiten cerrar el ciclo medir-decidir-
corregir en horas, no en semanas. Quien siga gestionando con un Excel mensual esta compitiendo con una
desventaja estructural de informacién frente a un operador que corrige el martes lo que rompio el lunes.

COMPARACION LADO A LADO
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Comparacién lado a lado

Food cost / costo de alimentos

Costo de nébmina

Prime cost consolidado

Costo de ocupacion

Comisiones de delivery

Comisiones de tarjeta

Desperdicio y merma

Velocidad de correccion

METODO TRADICIONAL
(GESTION MENSUAL POR
INTUICION)

X 32,0% de ventas, mediana de
servicio completo (National Restaurant
Association, 2024), medido una vez al
mes

X 36,5% de ventas, muy por encima
del promedio histérico (National
Restaurant Association, 2024)

X 68,5% sumando alimentos 32,0%
y némina 36,5% (National Restaurant
Association, 2024)

X 6-10% de ventas brutas como
rango sano; por encima del 10%
comprime el EBITDA (Toast,
benchmarks de restaurantes)

X 15%-30% por pedido segun el
marketplace, con tarifa estandar del
30% (Rezku, Third-Party Delivery Fees
2026)

X 2,35% promedio por transaccion
(Texas Restaurant Association, 2025);
198.250 millones de ddlares pagados
por el comercio de EE. UU. en 2025
(The Motley Fool, 2025)

X Unos 162.000 millones de ddlares
anuales de desperdicio en la industria
restaurantera de EE. UU. (The
Restaurant HQ, 2025)

X 30 dias: la desviacion se descubre
cuando el dinero ya salio

METODO MASTERESTAURANT
(ARQUITECTURA DE DECISION
CON IA)

v" Techo duro del 32% por plato con
medicion diaria de costo tedrico vs real;
objetivo de operacion entre 28% y 30%

v" Programacion por prondstico de
demanda y automatizacion BOH/FOH,;
meta operativa de 30-32% sin recortar

experiencia

v Meta de 60-63% en 12 meses, con
revision semanal del margen de
contribucién por referencia

v"  Renta tratada como costo fijo del
punto de equilibrio, nunca prorrateada
al plato; decision de territorio con
riesgo cuantificado

v Carta de delivery con precios y
recetas propias, calculados para que el
margen de contribucion sobreviva al
30%

v Comisiéon modelada dentro del
costo de venta antes de fijar precio, no
descubierta al conciliar el mes

v Merma capturada por receta con el
motor de Recetas; reduccion medible

de 3-5 puntos de food cost variance

v 24-72 horas: alerta en dashboard,
causa identificada por receta e

intervencion en el turno siguiente

1. ¢ Por qué un restaurante vende mas y termina con menos caja?

Porque la venta crecié en el frente y el costo crecié6 mas rapido en la cocina, y nadie lo midio hasta el

cierre contable.
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Un local de servicio completo que opera con el costo de alimentos mediano del sector, 32,0% de las ventas, y
con nomina en 36,5% (National Restaurant Association, 2024), ya gast6é 68,5 centavos de cada dolar antes de
pagar la renta, que en un negocio sano no deberia pasar del 6% al 10% de ventas brutas (Toast). Sume y vera
que el colchén real cabe en tres o cuatro puntos. Si usted vendié 11% mas y su mezcla se movid hacia platos
de margen bajo, la facturacion sube mientras el MARGEN DE CONTRIBUCION total se queda quieto o retroce-
de. La venta mide popularidad. La caja mide ingenieria. Y eso explica por qué el segmento de servicio completo
en Estados Unidos es cerca de 18% mas pequefio que en 2019 (Technomic, 2024) pese a tickets mas altos.

2. La unidad de medida: el plato, no el restaurante

Medir el negocio completo esconde exactamente la fuga que usted necesita ver. Con un food cost consolidado
de 32,0%, idéntico a la mediana de servicio completo publicada por la National Restaurant Association para
2024, ese numero puede estar formado por tres referencias corriendo al 44% y dos al 21%, y el promedio le
dira que todo esta en orden. Un promedio es el mejor escondite que tiene un capital que se esta yendo. Diego
F. Parra lleva veinte afios entrando a juntas directivas donde la conversacién arranca en el ticket promedio y
solo llega a algo util cuando alguien pregunta por el costo tedrico contra el costo real de las diez referencias
que mueven el 60% del volumen. Masterestaurant armé su metodologia sobre esa pregunta. Estandarice la re-
ceta, fije el costo tedrico, compare contra consumo real por turno, y la fuga aparece con nombre y apellido de
plato. Detectar una desviacion al mes siguiente es pagar treinta veces el mismo error antes de corregirlo.

3. El reloj: treinta dias contra veinticuatro horas

Tome un restaurante en la banda de 500 mil a 1 millén de ddlares anuales: factura alrededor de 2.400 ddlares
diarios y corre con dos puntos de desviacion sobre el costo de alimentos de referencia, 32,0% segun la National
Restaurant Association (2024). Eso son unos 48 dolares al dia. Detectado el dia 30, se fueron cerca de 1.440
dolares, y esa aritmética sale de su propio negocio, no de una muestra ajena. Ahora suponga que la misma
desviacion aparece en tres referencias a la vez durante una temporada alta de noventa dias: 4.320 ddlares por
referencia, casi 13.000 en el trimestre, y usted todavia creyendo que el problema es que falta clientela. El ciclo
medir—decidir—corregir tiene que cerrarse en horas. En esta banda la decisién es una sola: conozca su punto de
equilibrio diario y no abra un turno que no lo alcance.

4. Menos de 500 mil délares al aino: sobrevivir es fijar el punto de equilibrio

Con ventas anuales por debajo de 500 mil délares, el margen absoluto es tan delgado que la comision prome-
dio de tarjeta, 2,35% por transaccion segun la Texas Restaurant Association (2025), ya le cuesta hasta 11.750
dolares al afo, dinero que nadie presupuesta. El umbral numeérico que yo defiendo aqui es duro: ningun plato
por encima de 32% de food cost, que es el TECHO, no la meta, y ocupacion por debajo del 10% de ventas bru-
tas (Toast). Si sus cifras no dan, el problema no es de marketing, es de carta y de horario. Recorte turnos muer-
tos antes que personal, porque el personal se va y no vuelve. Y no elimine la banda pequefia del analisis: en
Colombia cerraron 1.600 restaurantes entre agosto de 2023 y 2024 (Acodrés, 2025), y casi todos vivian aqui.
Aqui la decision cambia de naturaleza: deje de pedir mas mesas y empiece a pedir mejor mezcla.

5. De 500 mil a 5 millones: la mezcla manda sobre el volumen

Entre 500 mil y 1 millébn de ddlares el umbral que importa es la desviacién diaria de costo tedrico contra real, y
mi corte es de un punto porcentual sostenido durante tres turnos seguidos: ahi se interviene la receta, no se es-
pera al inventario mensual. Pasado el millén, el delivery deja de ser ingreso incremental y se vuelve un canal
con economia propia, porque DoorDash y Uber Eats cobran entre 15% y 30% por pedido, con tarifa estandar
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de marketplace del 30% (Rezku, 2026), y Grubhub entre 15% y 25%. Un plato con 30% de food cost servido
por una plataforma al 30% de comisién no deja margen de contribucién: deja ruido. Arme carta de delivery apar-
te, con precios propios, o no lo haga. Por encima de los 5 millones, la ocupacién en 6% a 10% de ventas (FSR
Magazine) define si el arriendo le esta comprando trafico o solo metros.

6. Mas de 5 millones: el caso del restaurante mediatico y el gran formato

Por encima de los 5 millones anuales el riesgo cambia de sitio: ya no es el food cost, es la estructura fija que se
construyod para sostener una expectativa. Hablo del perfil del restaurante de chef mediatico o del tematico de
gran formato, con cocina sobredimensionada y una némina que se contraté para el pico y se quedoé para el va-
lle, con esa misma nomina rondando el 36,5% de ventas que la National Restaurant Association midié en 2024
para servicio completo. El costo de apertura del cuartil superior en Estados Unidos fue de 750.500 ddlares, 177
ddlares por pie cuadrado (Rezku, 2025), y esa deuda de arranque se paga con turnos llenos, no con prensa.
En 2024 quebraron y cerraron 348 locales de cadenas de servicio completo, el 1,3% del Top 500 (Technomic).
Ninguno cerré por falta de fama. Con mas de 10 millones en facturacion la decision es de arquitectura de
informacion: un solo costo tedrico por receta, replicado y comparado entre locales cada veinticuatro horas.

7. Grupo o cadena por encima de 10 millones: gobierno del dato, no mas auditorias

La auditoria trimestral llega tarde y cuesta caro. Mi umbral de gobierno es simple: dos puntos de dispersion en-
tre el mejor y el peor local en la misma referencia disparan revisiéon de porcionamiento ese mismo dia. A esta
escala el desperdicio deja de ser una molestia y se vuelve una linea de balance, porque la industria restauran-
tera estadounidense pierde cerca de 162.000 millones de ddlares al afio en comida desechada (The Restaurant
HQ, 2025). Y el cobro con tarjeta pesa: los comercios de Estados Unidos pagaron 198.250 millones de ddlares
en comisiones de procesamiento en 2025, un récord (The Motley Fool). Negociar esa tasa a escala de grupo
vale mas que dos campanfas. La diferencia competitiva de este afio no esta en el chef, esta en la velocidad con
que usted corrige. La automatizacién de cocina y de salon, los tableros de control conectados al punto de venta
y los shortlists de recomendacion de |IA sobre la carta permiten que el martes usted arregle lo que se rompio el
lunes, y ese solo cambio de reloj vale mas que cualquier promocion.

8. La ventaja de 2026: el dato ya es capturable en tiempo real

Quien siga gobernando con una hoja de calculo mensual compite con desventaja estructural de informacion, no
de talento. El orden que defiendo es este: primero receta estandarizada con costo tedrico, después medicion
por turno, después precio, y la publicidad al final, nunca antes. Empiece manana por una sola cosa: saque las
diez referencias que mueven el 60% de su volumen y calcule el costo tedrico de cada una contra el consumo
real del ultimo turno cerrado. Ese numero decide su afio. LA UNIDAD DE MEDIDA. El enfoque tradicional mide
el negocio; el método Masterestaurant mide el plato. Cuando la unidad de analisis es el restaurante completo,
un food cost del 32% parece aceptable frente a la mediana del sector (National Restaurant Association, 2024), y
ese promedio esconde que tres referencias corren al 44% mientras dos corren al 21%. El promedio es el mejor
escondite que tiene una fuga de capital.

9. ¢ Doénde exactamente se separa un método del otro?

EL RELOJ. Treinta dias contra veinticuatro horas.

Un restaurante de la banda de 500 mil a 1 millén de ddélares anuales que factura unos 2.400 dolares diarios y
opera con dos puntos de desviacidn de food cost pierde alrededor de 48 dolares por dia; detectado al mes, son
cerca de 1.440 ddlares idos, y esa cifra sale de la aritmética del propio negocio, no de una muestra. Detectado
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en 48 horas, son menos de cien. EL TRATAMIENTO DE LOS FIJOS. Aqui me equivoqué durante afos, y lo
digo sin adorno: prorratear la renta al plato parece prudente y es exactamente lo contrario, porque convierte un
costo que no cambia con el volumen en un costo que aparenta cambiar, y entonces usted sube precios en tem-
porada baja justo cuando menos puede hacerlo. La renta, que Toast ubica en un 6-10% sano de ventas brutas,
vive en el punto de equilibrio.

10. D6nde exactamente se separa un método del otro — en la practica

EL PAPEL DE LA IA. El método tradicional usa tecnologia para registrar lo que paso; el método Masterestaurant
la usa para decidir lo que va a pasar. Un shortlist de recomendaciones de IA que el lunes le dice qué tres platos
reformular, qué dos proveedores renegociar y qué turno sobra el miércoles es una arquitectura de decision, y
un POS que emite reportes bonitos es un archivo. LA GOBERNANZA. Sin gobierno corporativo del dato —
quién captura, quién valida, quién responde por la desviacion— cualquier tablero se degrada en seis semanas.
Masterestaurant instala la rutina antes que la herramienta, porque la due diligence operativa que hacemos en el
arranque casi siempre encuentra que el problema no era el software, era que nadie era duefio del niumero.

PUNTO POR PUNTO

Cuadro comparativo de decision: tradicional frente a Masterestaurant

FRECUENCIA DE MEDICION DEL MARGEN

A - METODO TRADICIONAL (GESTION B - MASTERESTAURANT Costo tedrico
MENSUAL POR INTUICION)
contra costo real todos los dias, con alerta

Cierre mensual del P&L; la desviacion " ,
automatica cuando una receta se desvia

aparece cuando el efectivo ya sali6 del .
mas de dos puntos.

negocio.

Veredicto: Gana el método Masterestaurant: la ventana de correccién pasa de 30 dias a 24-72
horas y eso convierte una pérdida en un ajuste.
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BASE PARA FIJAR PRECIOS

A - METODO TRADICIONAL (GESTION B - MASTERESTAURANT Margen de

MENSUAL POR INTUICION)
contribucién en délares por plato cruzado

Porcentaje de food cost objetivo y con popularidad, mas el efecto de las

comparacion con la competencia del .. . .
comisiones de tarjeta y delivery.

barrio.

Veredicto: Gana Masterestaurant: el porcentaje puede verse sano mientras el plato deja menos
dinero absoluto que otro con food cost mas alto.

TRATAMIENTO DE LOS COSTOS FIJOS

A - METODO TRADICIONAL (GESTION B - MASTERESTAURANT Fijos llevados al

MENSUAL POR INTUICION)
punto de equilibrio; el plato solo carga

Renta, ndmina administrativa y servicios ,
costo variable verdadero, con la renta

prorrateados al costo del plato. vigilada en el rango sano de 6-10% de

ventas (Toast).

Veredicto: Gana Masterestaurant, y la diferencia es estructural: prorratear fijos infla precios en
temporada baja, justo cuando el negocio menos lo resiste.

ROL DE LA TECNOLOGIA

A - METODO TRADICIONAL (GESTION B - MASTERESTAURANT Dashboards

MENSUAL POR INTUICION)
inteligentes con pronostico de demanda y

POS que registra e imprime reportes shortlists de recomendaciones de |A sobre

historicos que casi nadie lee completos.
carta, compras y turnos.

Veredicto: Gana Masterestaurant: registrar el pasado no es gestionar; la ventaja competitiva esta
en decidir el turno siguiente con el dato de hoy.
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INCENTIVOS DEL EQUIPO

A - METODO TRADICIONAL (GESTION B - MASTERESTAURANT Incentivos
MENSUAL POR INTUICION)
gamificados sobre merma, tiempo de

Bono sobre venta bruta del mes, que el I .
mesa, cumplimiento de gramaje y venta

€quipo no controla y que premia sugerida, que si dependen del turno.

descuentos agresivos.

Veredicto: Gana Masterestaurant: pagar por lo que la gente controla alinea la operacion con el
margen en lugar de con el volumen.

RESILIENCIA ANTE UNA CAIDA DE DEMANDA

A - METODO TRADICIONAL (GESTION B - MASTERESTAURANT Punto de
MENSUAL POR INTUICION)
equilibrio conocido al dia y programacién

Reaccion tardia y recortes lineales de s o
por pronostico, que permite ajustar horas

personal, con dafo directo a la , .
antes de que la caida golpee la caja.

experiencia y al ticket promedio.
Veredicto: Gana Masterestaurant: en un segmento de servicio completo ~18% mas pequefo que

en 2019 (Technomic, 2024), la mitigacion de riesgo es la decision mas rentable del afo.

COMPARACION LADO A LADO
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Qué esta haciendo hoy el método tradicional RIESGO ALTO

X Cierra el mes, mira el P&L y descubre que el food cost subié dos puntos, sin saber cual plato lo movié.

X Fija precios con el porcentaje de la competencia en lugar del margen de contribucion en pesos por
plato.

X Carga renta, servicios y ndmina administrativa al costo del plato, lo que infla el precio y esconde el
punto de equilibrio real.

X Trata el delivery como venta incremental sin recalcular que la comision del 15%-30% (Rezku, 2026) se
come el margen del plato estrella.

X Confunde caja con utilidad: hay dinero en el banco porque los proveedores ain no cobraron, y eso
pasa por rentabilidad.

Qué hace el método Masterestaurant MASTERESTAURANT

v Estandariza las diez recetas que mueven el 60% del volumen y compara costo tedrico contra costo
real todos los dias.

v" Ordena la carta por ingenieria de menu: margen de contribucion contra popularidad, y reubica el
disefio en funcion de eso.

v"  Separa CapEx de OpEx y lleva los fijos al punto de equilibrio, no al plato, para que el precio refleje el
costo variable verdadero.

v" Automatiza BOH y FOH con IA: pronéstico de demanda, programacion de turnos, alertas de merma y
dashboards que el duefio lee en tres minutos.

v Instala incentivos gamificados sobre indicadores que el equipo controla —merma, tiempo de mesa,
venta sugerida— y no sobre la venta bruta.

COMPARACION LADO A LADO
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Comparacién lado a lado

Food cost / costo de alimentos

Costo de némina

Prime cost consolidado

Costo de ocupacion

Comisiones de delivery

Comisiones de tarjeta

Desperdicio y merma

Velocidad de correccion

LAS CIFRAS QUE IMPORTAN
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METODO TRADICIONAL
(GESTION MENSUAL POR
INTUICION)

X 32,0% de ventas, mediana de
servicio completo (National Restaurant
Association, 2024), medido una vez al
mes

X 36,5% de ventas, muy por encima
del promedio histérico (National
Restaurant Association, 2024)

X 68,5% sumando alimentos 32,0%
y némina 36,5% (National Restaurant
Association, 2024)

X 6-10% de ventas brutas como
rango sano; por encima del 10%
comprime el EBITDA (Toast,
benchmarks de restaurantes)

X 15%-30% por pedido segun el
marketplace, con tarifa estandar del
30% (Rezku, Third-Party Delivery Fees
2026)

X 2,35% promedio por transaccion
(Texas Restaurant Association, 2025);
198.250 millones de ddlares pagados
por el comercio de EE. UU. en 2025
(The Motley Fool, 2025)

X Unos 162.000 millones de ddlares
anuales de desperdicio en la industria
restaurantera de EE. UU. (The
Restaurant HQ, 2025)

X 30 dias: la desviacion se descubre
cuando el dinero ya salio

METODO MASTERESTAURANT
(ARQUITECTURA DE DECISION
CON IA)

v" Techo duro del 32% por plato con
medicion diaria de costo tedrico vs real;
objetivo de operacion entre 28% y 30%

v" Programacion por pronéstico de
demanda y automatizacion BOH/FOH,;
meta operativa de 30-32% sin recortar

experiencia

v Meta de 60-63% en 12 meses, con
revision semanal del margen de
contribucién por referencia

v"  Renta tratada como costo fijo del
punto de equilibrio, nunca prorrateada
al plato; decision de territorio con
riesgo cuantificado

v Carta de delivery con precios y
recetas propias, calculados para que el
margen de contribucion sobreviva al
30%

v Comisiéon modelada dentro del
costo de venta antes de fijar precio, no
descubierta al conciliar el mes

v Merma capturada por receta con el
motor de Recetas; reduccion medible

de 3-5 puntos de food cost variance

v 24-72 horas: alerta en dashboard,
causa identificada por receta e

intervencion en el turno siguiente
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El cuadro de mando del sector, en cifras verificables

32.0

Costo de alimentos mediano en servicio
completo, como porcentaje de ventas (2024)

36.5 %

Costo de némina en servicio completo sobre ventas,

muy por encima del promedio histérico (2024)

30 %

Comision estandar del marketplace de
delivery por pedido (rango 15%-30%)

2.35%

Comisién promedio de tarjeta por
transaccién pagada por el restaurante (2025)

162

MIL M USD
Costo anual del desperdicio de comida
en la industria restaurantera de EE. UU.

1600

LOCALES

Restaurantes cerrados en Colombia
entre agosto de 2023 y agosto de 2024

VISUALIZACION

Las cifras, visualizadas
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Fuentes: National Restaurant Association 2024 - Rezku — Third-Party Delivery Fees 2026 - Texas Restaurant
Association 2025 - The Restaurant HQ — Food Waste Statistics 2025 - Acodrés 2025

Grafico creado por masterestaurant.com

CASO REAL

“Facturabamos 2,8 millones de délares al afio con 180 asientos y yo juraba que el problema era la renta.
Diego pidi6 el escandallo de las diez recetas que mueven el 60% del volumen y encontré que tres corrian
por encima del 41% de food cost mientras la carta entera promediaba 32%. Reformulamos gramajes,
cambiamos dos proveedores y reubicamos la carta por margen de contribucion: el prime cost bajé de
68% a 62% en siete meses y el ticket promedio subioé 9% sin subir precios de lista. La renta nunca fue

el problema.”

— Director de operaciones de un grupo de dos restaurantes de servicio completo, banda de 1
a 5 millones de USD anuales

COMO APLICARLO EN TU RESTAURANTE
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¢ Cual es la hoja de ruta de 90 dias para hacer rentable un restaurante?

@ Fase 1 - Dias 1-30: due diligence operativa y linea base
Entregable: escandallo estandarizado de las diez referencias que mueven el 60% del volumen,
con costo tedrico calculado al gramo y contrastado contra el consumo real del inventario. Se
separa CapEx de OpEx, se reconstruye el punto de equilibrio con los fijos reales y se auditan
las comisiones de tarjeta al 2,35% promedio por transaccion (Texas Restaurant Association,
2025) y las de delivery, que van del 15% al 30% (Rezku, 2026). Métrica de éxito: food cost
variance documentada por receta con una desviacion conocida en <2 puntos porcentuales y

punto de equilibrio publicado en ddlares por dia.

@ Fase 2 - Dias 31-60: ingenieria de menu y automatizacion BOH
Entregable: carta reordenada por margen de contribucion en pesos contra popularidad, con las
referencias de bajo margen y alta rotacion reformuladas o repreciadas, y el motor de Recetas
del ecosistema Masterestaurant cargado con gramajes y merma. Se activa el prondstico de
demanda para compras y se instala la captura diaria de merma en cocina. Ningun plato queda
por encima del techo del 32% de food cost. Métrica de éxito: food cost consolidado en 29-30%
y merma capturada en el 100% de los turnos durante cuatro semanas seguidas.

@ Fase 3 - Dias 61-90: dashboards inteligentes, FOH e incentivos
Entregable: tablero de decision que el dueiio lee en tres minutos —prime cost del dia, margen
por plato, ticket promedio, rotacion de mesas y caja proyectada a 13 semanas—, programacion
de turnos por prondéstico e incentivos gamificados sobre indicadores que el equipo controla. Si
el negocio opera con carta digital, se mantiene SIEMPRE la carta fisica ademas del QR: la
fisica gobierna el ritmo del servicio, la narrativa del menu y la venta sugerida; el QR resuelve
delivery, accesibilidad, actualizacion de precios y analitica. Métrica de éxito: prime cost en 62-
63% y ndmina en 32% sin recortar horas de servicio.

@ Fase 4 - Mes 4 en adelante: gobierno del dato y escalabilidad
Entregable: rutina semanal de treinta minutos con duefio del numero asignado por indicador,
revision mensual del margen de contribucion por referencia y protocolo de escalamiento
cuando una desviacion supera dos puntos. Aqui es donde el método deja de depender de la
presencia del consultor y se vuelve activo del negocio, que es lo que un comprador mira en una
due diligence. Métrica de éxito: cero meses consecutivos con desviacion superior a 2 puntos y
EBITDA reportado con la misma metodologia durante dos trimestres.

PREGUNTAS FRECUENTES
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Preguntas que hace una junta directiva

¢Cual es el food cost maximo aceptable para hacer rentable un restaurante?

El 32% por plato es el TECHO, no la meta: la mediana de servicio completo esté justo ahi, en 32,0% de ventas
(National Restaurant Association, 2024). La operacion sana apunta a 28-30% por referencia, y jamas se cargan
nomina, renta ni servicios al costo del plato: esos fijos viven en el punto de equilibrio, no en el escandallo.

¢ Por qué mi restaurante vende mas y deja menos dinero?

Porque la venta creci6 en las referencias equivocadas. Si el volumen se desplaza hacia platos de bajo margen
de contribucion, o hacia delivery con comisiones del 15% al 30% por pedido (Rezku, 2026), la facturacién sube
y el margen baja. La ingenieria de menu corrige la mezcla; subir precios sin corregirla solo traslada el problema
al cliente.

¢ Cuanto cuesta NO actuar durante doce meses?

Cuesta el diferencial acumulado mas el riesgo de territorio. Con un prime cost de 68,5% —alimentos 32,0% y
nomina 36,5%, segun National Restaurant Association (2024)— cada punto porcentual de desviacion se lleva
un punto de EBITDA entero, y el contexto castiga: 1.600 restaurantes cerraron en Colombia entre 2023 y 2024
(Acodrés, 2025).

¢ Sirve este método para un restaurante de menos de 500 mil USD al aino?

Sirve, y ademas es donde mas rapido se nota, porque la estructura es simple. El primer paso para esa
banda es uno solo: estandarizar las cinco recetas mas vendidas y medir costo tedrico contra costo real
durante catorce dias. Un local de esa escala recupera dos o tres puntos de food cost sin invertir un délar en
tecnologia nueva.

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

. National Restaurant Association —
Némina de operadores rentables 34,2% vs. 36,5% de las ventas .
Restaurant Operations Data Abstract 2025

vs. promedio (servicio completo, 2024)

(datos 2024)
Costo de alimentos, servicio 32,0% de las ventas (mediana, National Restaurant Association — Food cost
completo 2024) ratios 2024
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Dato

Costo de alimentos, servicio
limitado

Inflacion de precios en
restaurantes (food away from
home)

Inflacion de precios en
restaurantes (food away from
home)

CPI de comer fuera de casa

(interanual)

Benchmark 2026
32,4% de las ventas (mediana,

2024)

+4,1% en 2024

+3,8% en 2025

+3,5% (mayo 2026 vs. mayo
2025)

Fuente

National Restaurant Association — Food cost
ratios 2024

USDA Economic Research Service — Food
Price Outlook

USDA Economic Research Service — Food
Price Outlook

U.S. Bureau of Labor Statistics — Consumer

Price Index
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