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V E R E D I C T O  R Á P I D O

Un restaurante que pierde dinero casi nunca pierde por falta de ventas: pierde por una
fuga que nadie mide entre el costo teórico y el costo real. La brecha vive en tres sitios —
compras sin costo teórico, mano de obra sin control horario y canales digitales con
comisión del 15%–30% (Rezku, 2026)— y se cierra midiendo prime cost semanal, no
mensual. Con precios de menú un 31% arriba de febrero de 2020 según National
Restaurant Association y BLS (2025), y un CPI de comer fuera de casa del +3,5%
interanual (U.S. Bureau of Labor Statistics, 2026), la subida de carta ya no tapa la fuga. La
secuencia que funciona es esta: primero medir la varianza, después automatizar la captura
del dato, y solo al final rediseñar el menú.
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En abril de 2025 los precios de menú en Estados Unidos acumulaban un 31% de aumento frente a febrero de
2020, según National Restaurant Association con datos del BLS, y en las grandes cadenas la subida llegó al
42% frente a una inflación general del 22% (One Haus, 2025). Es decir: el sector ya usó la palanca del precio
casi hasta agotarla, y aun así más de veinte cadenas o franquiciados se acogieron a bancarrota durante 2025
(Restaurant Business, 2025).

Ahí está la paradoja que este documento resuelve. Si el ticket subió más que la inflación general y la caja sigue
seca, el problema no es la carta: es la FUGA, ese diferencial silencioso entre lo que el plato debería costar y lo
que costó de verdad, sumado a lo que el canal digital se lleva por delante y a las horas de nómina que nadie
cuadró contra la venta real de esa franja.

Este white paper está escrito para el dueño de una operación de menos de 500 mil dólares anuales tanto como
para el CFO de un grupo de más de 10 millones, porque la mecánica de la fuga es la misma y solo cambia el
tamaño del agujero. Lo que cambia es el instrumento: una operación de un local la cierra con disciplina de
conteo semanal; un grupo multi-unidad necesita telemetría automatizada, porque a partir de la tercera unidad el
ojo del dueño deja de ser un sistema de control y pasa a ser una anécdota.

C O M PA R A C I Ó N  L A D O  A  L A D O

Comparación lado a lado

OPERACIÓN SIN CONTROL

DE VARIANZA (ANTES)

OPERACIÓN CON ARQUITECTURA

MASTERESTAURANT (DESPUÉS)

Frecuencia de medición del
prime cost

✕ Mensual, 15 días después del
cierre contable

✓ Semanal, con corte los lunes antes de
las 10:00

Food cost variance (real
menos teórico)

✕ No se calcula; el food cost
aparece entre 34% y 38% sin
explicación

✓ Se calcula por familia; el objetivo
operativo es varianza por debajo de 1,5
puntos y food cost bajo 32%

Costo del canal de delivery ✕ Comisión de 15% a 30%
aceptada sin margen por canal
(Rezku, 2026)

✓ P&L separado por canal; el plato que
no aguanta 30% de comisión sale del menú
digital

Comisiones de tarjeta ✕ Se asumen como gasto fijo
invisible; el sector pagó cerca de
187 mil millones de dólares al año
(National Restaurant Association)

✓ Se reconcilian contra ventas y se
negocian por volumen; línea propia en el
P&L

Ticket promedio y captura
digital

✕ Pedido en mostrador sin
upselling sistemático

✓ Kiosco y menú digital: ticket entre 8% y
15% mayor (QSR Magazine, 2024) y 20% a
30% con oferta digital completa (Sunday,
2025)

Costo de mano de obra por
franja

✕ Horario fijo por costumbre,
con salario base de 14,20
dólares/hora tras un alza del 4%
(7shifts, 2024)

✓ Turnos ajustados a la curva de venta
con dashboard predictivo; nómina
reevaluada franja por franja
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OPERACIÓN SIN CONTROL

DE VARIANZA (ANTES)

OPERACIÓN CON ARQUITECTURA

MASTERESTAURANT (DESPUÉS)

Visibilidad del punto de
equilibrio

✕ Se conoce el número de
ventas, no el de cubiertos que
paga la estructura

✓ Break-even en cubiertos y en ticket
promedio, actualizado cada vez que cambia
un costo fijo

Tiempo del dueño en tareas de
control

✕ De 8 a 12 horas semanales
en planillas manuales

✓ Captura automatizada BOH/FOH; el
dueño lee un tablero y decide

Capítulo 1 — La fuga no está en la carta, está en la varianza entre costo teórico y costo real

El dinero se escapa por el diferencial entre lo que cada plato DEBERÍA costar según su ficha técnica y lo que
costó de verdad esa semana, y ese diferencial casi nunca aparece en el estado de resultados hasta que ya pa‐
saron sesenta días. Los precios de menú en Estados Unidos acumulaban un 31% de aumento entre febrero de
2020 y abril de 2025, según National Restaurant Association con datos del BLS, mientras el CPI de comer fuera
de casa seguía subiendo 3,5% interanual a mayo de 2026 (U.S. Bureau of Labor Statistics). Con esa palanca
de precio casi agotada, más de veinte cadenas o franquiciados se acogieron a bancarrota durante 2025 (Res‐
taurant Business). Quien mide utilidad recibe un veredicto tardío; quien mide varianza recibe un síntoma el lu‐
nes por la mañana, cuando todavía puede corregir el pedido del miércoles y recuperar dos puntos de margen
antes del cierre de mes.

Capítulo 2 — ¿Por qué un food cost global del 33% no sirve para tomar ninguna decisión?

Un food cost global del 33% es una cifra ciega porque promedia negocios opuestos dentro de la misma
cocina. Desagregue por familia y el panorama se vuelve accionable:

proteínas suelen aparecer en 41%, bebidas en 19%, y ahí sí hay tres decisiones concretas sobre gramaje, pro‐
veedor o precio de carta. La granularidad importa más cuando el insumo se mueve: el USDA ERS proyecta un
alza de 5% en el precio del novillo cebado para 2025-2026, un golpe que en el promedio global se diluye y en la
familia de proteínas se ve el mismo día. Recuerde el techo duro del método Masterestaurant: 32% de food cost
por plato es MÁXIMO, no objetivo, y la nómina o la renta no se cargan al plato porque pertenecen al punto de
equilibrio. Diego F. Parra insiste en un orden que casi nadie respeta: primero la ficha técnica con gramaje real,
después el conteo semanal, y solo entonces la discusión de precio.

Capítulo 3 — Salón y digital son dos negocios distintos con la misma cocina

Un plato rentable en mesa puede destruir margen en digital, y esa es la fuga que más rápido crece. Las comi‐
siones de marketplace van de 15% a 30%, con la tarifa estándar de DoorDash en 30% (Rezku, 2026), y por de‐
bajo corre otra capa que casi nadie contabiliza: los comercios estadounidenses pagaron 198,25 mil millones de
dólares en procesamiento de tarjetas durante 2025 (The Motley Fool), de los cuales cerca de 187 mil millones
corresponden a swipe fees según National Restaurant Association. Haga el ejercicio contrafactual. Un plato con
30% de food cost y 65% de margen bruto en salón, pasado por un canal que cobra 28%, queda en 37% de
margen; si además ese canal representa el 40% de sus pedidos y usted mantuvo el mismo precio de carta, su
margen mixto cae siete puntos sin que ninguna venta haya bajado. La carta digital necesita su propio precio.
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Capítulo 4 — Menos de 500 mil dólares al año: la fuga se cierra con conteo, no con software

En la banda de menos de 500 mil dólares anuales, tres puntos de varianza de food cost equivalen a unos 5.000
dólares al año, cifra que no justifica ninguna licencia de inventario avanzado pero que sí decide si el dueño se
paga sueldo. Aquí la herramienta es disciplina: conteo semanal de las doce referencias que concentran el 70%
de la compra, ficha técnica de los ocho platos más vendidos y revisión del horario contra la venta por franja. El
salario base por hora en restaurantes estadounidenses subió 4% hasta 14,20 dólares en 2024 (7shifts), así que
media hora sobrante por turno y por persona se convierte en cerca de 2.600 dólares anuales con un equipo de
cuatro. Mi recomendación para esta banda no cambia con la moda tecnológica: cuente, mida, corrija. El ojo del
dueño todavía funciona como sistema de control cuando hay un solo local.

Capítulo 5 — De 500 mil a 5 millones: la tercera unidad rompe el control por observación

Entre 500 mil y 1 millón la fuga empieza a superar el sueldo del dueño; entre 1 y 5 millones, tres puntos de va‐
rianza ya valen entre 30.000 y 150.000 dólares al año, y ese es exactamente el umbral donde la telemetría se
paga sola. La frontera real no es la facturación sino la tercera unidad: a partir de ahí el dueño deja de ver y em‐
pieza a suponer. Sirve como palanca de recuperación lo que ya está medido en el sector: el ticket en kioscos de
autoservicio corre entre 8% y 15% por encima del mostrador (QSR Magazine, 2024) y la oferta digital completa
—menú, pedido y pago— mueve el ticket entre 20% y 30% (Sunday, 2025). Un grupo de cuatro locales con 3
millones de venta que recupera dos puntos de varianza y un punto de ticket suma alrededor de 90.000 dólares.

Capítulo 6 — Más de 10 millones y gama alta: el restaurante
de chef mediático paga fugas que nadie más tiene

Por encima de 5 millones aparecen costos propios que no existen en las bandas bajas y que nadie audita con
la misma severidad: brigada sobredimensionada para picos de reserva, mise en place premium con merma ma‐
yor, bodega de vinos inmovilizando capital y una carta que rota por temporada, lo cual multiplica las fichas téc‐
nicas vencidas. El efecto mediático es real y medible —las reservas suben 30% la semana posterior a la publi‐
cación de un creador (Marketing LTB, 2025)—, pero un pico de demanda sobre una operación con varianza
abierta amplifica la pérdida en lugar de corregirla. Ahí está la paradoja de la gama alta: el mismo brillo que llena
el libro de reservas encarece cada error. En un grupo de 12 millones, tres puntos de food cost son 360.000 dó‐
lares, y ningún chef con estrella los recupera cocinando mejor. Se recuperan con telemetría diaria por familia.
Cuadrar mano de obra contra un presupuesto mensual es llegar tarde por diseño: el error se comete el martes
a las tres de la tarde, cuando hay cinco personas atendiendo doce cubiertos.

Capítulo 7 — La nómina se controla contra la venta
por franja horaria, no contra el presupuesto mensual

Con el salario base de restaurantes en 14,20 dólares por hora tras un alza de 4% en 2024 (7shifts), cada hora
mal colocada cuesta salario más cargas, y un local mediano acumula entre veinte y cuarenta de esas horas al
mes sin que nadie las note. La regla que aplico es simple: horas programadas por franja de dos horas, contras‐
tadas con la venta real de esa misma franja la semana anterior. En España la rentabilidad de la restauración
cayó 0,9% en 2025 por más costes y regulaciones (Hosteltur), presión que solo se absorbe ajustando la curva
de personal a la curva de demanda. Empiece por el turno de menor venta de la semana.
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Capítulo 8 — El tablero mínimo para frenar la fuga esta semana

Cuatro números bastan para cerrar la mayor parte del agujero, y ninguno exige un sistema caro: varianza de
food cost por familia comparada cada lunes contra la ficha técnica, costo de mano de obra por franja horaria de
dos horas, margen neto por canal después de comisión —recuerde el rango de 15% a 30% en marketplaces
según Rezku (2026)— y el listado de referencias cuya compra creció por encima de su venta. Un dueño que re‐
visa esos cuatro indicadores cada lunes durante ocho semanas suele recuperar entre dos y cuatro puntos de
margen, sin tocar el precio de carta y sin despedir a nadie. Con más de veinte cadenas en bancarrota durante
2025 (Restaurant Business) y las cadenas grandes ya con precios 42% por encima de 2020 frente a una
inflación general del 22% (One Haus, 2025), la vía del precio está cerrada. Queda la varianza. Ábrala el
lunes. MEDICIÓN.

Capítulo 9 — Las cinco diferencias que deciden el resultado

La operación que pierde dinero mide utilidad; la que lo frena mide varianza. La utilidad es un resultado y llega
tarde; la varianza es un síntoma y llega el lunes por la mañana, cuando todavía se puede corregir el pedido del
miércoles. GRANULARIDAD. Un food cost global del 33% no dice nada. Ese mismo food cost desagregado por
familia suele mostrar proteínas en 41% y bebidas en 19%, y ahí sí hay una decisión que tomar sobre gramaje,
proveedor o precio de carta. CANAL. Con comisiones de 15% a 30% en marketplaces (Rezku, 2026) y cerca de
187 mil millones de dólares anuales en comisiones de tarjeta en Estados Unidos según National Restaurant As‐
sociation, un plato rentable en salón puede ser destructor de margen en digital. Son dos negocios distintos con
la misma cocina. VELOCIDAD DEL DATO. Entre el hecho y el dato hay un retardo, y ese retardo es dinero.

Capítulo 10 — Las cinco diferencias que deciden el resultado — en la práctica

Bajarlo de treinta días a siete multiplica por cuatro las oportunidades de corregir en el año, sin invertir un peso
adicional en marketing. AUTORÍA DE LA DECISIÓN. Cuando el tablero es automático, la conversación deja de
ser sobre quién tiene razón y pasa a ser sobre qué hacemos el martes. Ese cambio de conversación vale más
que cualquier software.

P U N T O  P O R  P U N T O

Análisis comparativo: antes y después, criterio por criterio

DETECCIÓN DE LA FUGA

A ·  O P E R A C I Ó N  S I N  C O N T R O L D E
VA R I A N Z A ( A N T E S )

Se detecta al cierre contable, entre 30 y
45 días después del hecho

B  ·  M A S T E R E S TA U R A N T Se detecta el

lunes siguiente, con la varianza por familia
sobre la mesa

Veredicto: Gana el modelo semanal: cuatro veces más oportunidades de corrección al año, sin
inversión en marketing.
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CALIDAD DEL DATO DE COSTO

A ·  O P E R A C I Ó N  S I N  C O N T R O L D E
VA R I A N Z A ( A N T E S )

Food cost global sin costo teórico de
referencia

B  ·  M A S T E R E S TA U R A N T Costo teórico por

ficha técnica y varianza por familia de
producto

Veredicto: Sin costo teórico no hay diagnóstico posible; el food cost global es un termómetro sin
escala.

RENTABILIDAD POR CANAL

A ·  O P E R A C I Ó N  S I N  C O N T R O L D E
VA R I A N Z A ( A N T E S )

Ventas brutas agregadas de salón y
delivery

B  ·  M A S T E R E S TA U R A N T Margen de

contribución neto de comisión, canal por
canal

Veredicto: Con comisiones de hasta 30% (Rezku, 2026), agregar canales oculta pérdidas dentro
de un crecimiento aparente.

COSTO LABORAL

A ·  O P E R A C I Ó N  S I N  C O N T R O L D E
VA R I A N Z A ( A N T E S )

Turnos por costumbre con base de 14,20
USD/hora (7shifts, 2024)

B  ·  M A S T E R E S TA U R A N T Programación

contra curva de demanda con modelo
predictivo

Veredicto: El ahorro está en las horas de baja venta, no en pagar menos: recortar salario
destruye servicio y rotación.
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TICKET PROMEDIO

A ·  O P E R A C I Ó N  S I N  C O N T R O L D E
VA R I A N Z A ( A N T E S )

Pedido humano sin upselling sistemático

B  ·  M A S T E R E S TA U R A N T Kiosco y menú

digital con recomendación estructurada

Veredicto: El kiosco levanta el ticket entre 8% y 15% (QSR Magazine, 2024); es margen
incremental sobre estructura ya pagada.

SOSTENIBILIDAD DEL RESULTADO

A ·  O P E R A C I Ó N  S I N  C O N T R O L D E
VA R I A N Z A ( A N T E S )

Mejora puntual que se diluye al tercer mes

B  ·  M A S T E R E S TA U R A N T Ritmo de gestión

semanal con KPI a 3, 6 y 12 meses

Veredicto: Sin comité semanal, cualquier sistema de control se degrada; el ritmo es la parte que
no se compra.

C O M PA R A C I Ó N  L A D O  A  L A D O
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Antes: la operación que factura y no gana D I A G N Ó S T I C O

Después: la operación con arquitectura de control M A S T E R E S TA U R A N T

El food cost se conoce solo al cierre del mes y siempre llega alto, sin que nadie pueda señalar el plato
ni el proveedor responsable.

✕

No existe costo teórico por receta, así que la varianza no se puede calcular: se discute con opiniones
en vez de con puntos porcentuales.

✕

El delivery se mide por ventas brutas y no por margen de contribución neto de comisión, con tarifas de
marketplace que llegan al 30% (Rezku, 2026).

✕

La nómina se programa por costumbre y no contra la curva horaria de venta, pese a que el salario
base ya está en 14,20 dólares/hora (7shifts, 2024).

✕

Las mermas, cortesías y errores de cocina no se registran; se descubren cuando el inventario no
cuadra.

✕

El dueño confunde caja con utilidad: paga proveedores tarde y llama flujo de caja a lo que es un
préstamo involuntario del proveedor.

✕

Prime cost semanal publicado en un tablero, con alerta automática cuando la suma de food cost y
nómina rebasa el umbral fijado por la dirección.

✓

Costo teórico por ficha técnica actualizado con cada cambio de precio del proveedor, lo que convierte
la varianza en un número accionable.

✓

P&L por canal: salón, mostrador, kiosco y marketplaces, cada uno con su margen de contribución
después de comisión.

✓

Programación de turnos asistida por modelos de demanda; la hora de más se detecta antes de
pagarla.

✓

Registro digital de merma y cortesía en el punto donde ocurre, sin planilla paralela.✓

Menú rediseñado con ingeniería de menú sobre datos reales: cada plato clasificado por popularidad y
margen de contribución, no por gusto del chef.

✓

C O M PA R A C I Ó N  L A D O  A  L A D O
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Comparación lado a lado

OPERACIÓN SIN CONTROL

DE VARIANZA (ANTES)

OPERACIÓN CON ARQUITECTURA

MASTERESTAURANT (DESPUÉS)

Frecuencia de medición del
prime cost

✕ Mensual, 15 días después del
cierre contable

✓ Semanal, con corte los lunes antes de
las 10:00

Food cost variance (real
menos teórico)

✕ No se calcula; el food cost
aparece entre 34% y 38% sin
explicación

✓ Se calcula por familia; el objetivo
operativo es varianza por debajo de 1,5
puntos y food cost bajo 32%

Costo del canal de delivery ✕ Comisión de 15% a 30%
aceptada sin margen por canal
(Rezku, 2026)

✓ P&L separado por canal; el plato que
no aguanta 30% de comisión sale del menú
digital

Comisiones de tarjeta ✕ Se asumen como gasto fijo
invisible; el sector pagó cerca de
187 mil millones de dólares al año
(National Restaurant Association)

✓ Se reconcilian contra ventas y se
negocian por volumen; línea propia en el
P&L

Ticket promedio y captura
digital

✕ Pedido en mostrador sin
upselling sistemático

✓ Kiosco y menú digital: ticket entre 8% y
15% mayor (QSR Magazine, 2024) y 20% a
30% con oferta digital completa (Sunday,
2025)

Costo de mano de obra por
franja

✕ Horario fijo por costumbre,
con salario base de 14,20
dólares/hora tras un alza del 4%
(7shifts, 2024)

✓ Turnos ajustados a la curva de venta
con dashboard predictivo; nómina
reevaluada franja por franja

Visibilidad del punto de
equilibrio

✕ Se conoce el número de
ventas, no el de cubiertos que
paga la estructura

✓ Break-even en cubiertos y en ticket
promedio, actualizado cada vez que cambia
un costo fijo

Tiempo del dueño en tareas de
control

✕ De 8 a 12 horas semanales
en planillas manuales

✓ Captura automatizada BOH/FOH; el
dueño lee un tablero y decide

L A S  C I F R A S  Q U E  I M P O R TA N

Indicadores del entorno 2026 que enmarcan la fuga

31%
Alza de precios de menú en EE.

UU. entre feb-2020 y abr-2025
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V ISUAL I ZAC IÓN

Las cifras, visualizadas

42%
Alza de precios en grandes cadenas

2020-2025 (vs 22% de inflación general)

3.5%
CPI de comer fuera de casa,
variación interanual a mayo 2026

30%
Comisión estándar de marketplace
de delivery sobre el pedido

14.2 USD
Salario base por hora en restaurantes
de EE. UU. tras un alza del 4%

348
Cierres de cadenas de servicio completo
por quiebra en 2024 (1,3% del Top 500)

LO CA L E S
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Alza de precios de menú en EE. UU. entre feb-2020 y abr-2025

31%

Alza de precios en grandes cadenas 2020-2025 (vs 22% de inflación general)

42%

CPI de comer fuera de casa, variación interanual a mayo 2026

3.5%

Comisión estándar de marketplace de delivery sobre el pedido

30%

Salario base por hora en restaurantes de EE. UU. tras un alza del 4%

14.2USD

Cierres de cadenas de servicio completo por quiebra en 2024 (1,3% del Top 500)

348
LOCALES

Fuentes: National Restaurant Association / BLS 2025 · One Haus 2025 · U.S. Bureau of Labor Statistics 2026 ·
Rezku 2026 · 7shifts 2024

Gráfico creado por masterestaurant.com

C A S O  R E A L

“Llegamos con food cost declarado en 33% y ventas de 1,4 millones al año en dos locales. Al levantar el
costo teórico por ficha apareció la verdad: el real estaba en 38,6%, con 5,6 puntos de varianza
concentrados en proteína y en cortesías sin registrar. No cambiamos la carta el primer mes; instalamos
conteo semanal y captura digital de merma. A las nueve semanas la varianza bajó a 1,4 puntos y el food
cost cerró en 31,2%, unos 103.000 dólares anualizados que ya estaban en la operación y se escapaban
por el desagüe. Recién entonces tocamos el menú.”

— Diego F. Parra, fundador de Masterestaurant, sobre una operación full service de 500 mil a 1
millón de dólares por local

C Ó M O  A P L I C A R L O  E N  T U  R E S TA U R A N T E
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Roadmap de 90 días para frenar la fuga

1 Días 1-15: levantar el costo teórico y el punto de equilibrio
Antes de tocar nada, se construye la ficha técnica de los treinta platos que hacen el 80% de la
venta, con gramaje pesado y precio de compra vigente. Con eso sale el costo teórico y, contra
el consumo real del inventario, la primera food cost variance de la casa. En paralelo se calcula
el break-even en cubiertos: cuántos comensales paga la estructura antes de que exista un solo
peso de utilidad. Una operación de menos de 500 mil dólares al año puede hacerlo con hoja de
cálculo y balanza; un grupo de más de 5 millones necesita integrarlo al ERP desde el día uno,
porque a esa escala el dato manual llega envejecido.

2 Días 16-45: automatizar la captura del dato en BOH y FOH
El dato que se escribe dos veces se escribe mal. Se digitaliza la recepción de mercancía, la
merma y la cortesía en el punto exacto donde ocurren, y se conecta el punto de venta con el
inventario para que el descuento teórico sea automático. Aquí entra el kiosco y el menú digital,
que además del control suben ticket entre 8% y 15% frente al mostrador según QSR Magazine
(2024), y hasta 20% a 30% cuando la oferta digital cubre menú, pedido y pago (Sunday, 2025).
La regla que aplico: ninguna captura manual que dependa de la voluntad de alguien a las once
de la noche.

3 Días 46-70: separar el P&L por canal y rediseñar el menú
Salón, mostrador, kiosco y marketplace son cuatro negocios con estructuras de costo distintas.
Con comisiones de 15% a 30% (Rezku, 2026), un plato de 28% de food cost en salón puede
quedar sin margen de contribución en digital. Se arma la matriz de ingeniería de menú
cruzando popularidad con margen de contribución y se decide plato por plato: mantener,
reformular, subir precio o retirar del canal donde destruye margen. Es el paso que más
resistencia genera en cocina y el que más EBITDA devuelve.

4 Días 71-90: instalar el ritmo de gestión y los KPI de junta
Se fija el comité semanal de prime cost con un tablero único: food cost por familia, varianza,
costo laboral por franja, ticket promedio y margen por canal. La dirección revisa cuatro
números; el resto vive en el detalle para quien lo necesite. A tres meses se mide reducción de
varianza; a seis, prime cost y EBITDA; a doce, retorno de la inversión en automatización contra
el margen recuperado. Sin ritmo de gestión, cualquier sistema se degrada en noventa días y la
fuga vuelve por donde entró.

P R E G U N TA S  F R E C U E N T E S
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Preguntas frecuentes sobre la fuga de margen

¿Cómo sé cuánto dinero está perdiendo mi restaurante ahora mismo?

Calcule la food cost variance: costo real menos costo teórico, dividido entre las ventas del período. Si el
resultado supera 1,5 puntos porcentuales, esa diferencia multiplicada por su venta anual es la fuga. En una
operación de 800 mil dólares, tres puntos de varianza son 24.000 dólares al año que ya están en su cocina.

¿Subir precios resuelve un restaurante que pierde dinero?

Rara vez, y cada vez menos. Los precios de menú en EE. UU. ya subieron 31% desde febrero de 2020 según
National Restaurant Association y BLS (2025), con un CPI de comer fuera de casa del +3,5% interanual (BLS,
2026). Si la fuga es de varianza o de canal, el alza de carta solo compra unos meses y castiga la frecuencia
de visita.

¿Qué prime cost debería tener mi operación en 2026?

El prime cost —food cost más costo laboral total— debe vigilarse semanalmente y, en la mayoría de formatos,
mantenerse por debajo del 60% de las ventas, con food cost tope de 32% por plato. Nómina, renta y servicios
no se cargan al plato: van al punto de equilibrio, y confundirlo distorsiona toda la ingeniería de menú.

¿Conviene salir de las plataformas de delivery para dejar de perder margen?

No de golpe: conviene medir. Con comisiones de 15% a 30% (Rezku, 2026), la decisión correcta es por plato y
no por canal completo. Retire del menú digital lo que no aguanta la comisión, reformule porciones y empaque, y
conserve el canal para los platos cuyo margen de contribución sí sobrevive.

D AT O S  Y  F U E N T E S

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

Margen operativo pre-impuestos del
sector restaurantero

10,66% promedio (dataset 2024) NYU Stern (Damodaran) 2024

Prime cost objetivo (COGS + labor)
Mantener por debajo del 60-65% de las
ventas

Restaurant365 / Toast (regla de
la industria)

Costo de ocupación (renta + gastos)
objetivo

No debe superar el 6-10% de las
ventas brutas

Toast, restaurant benchmarks

Excedente de comida generado por
foodservice

12,5 millones de toneladas en 2024
ReFED, U.S. Food Waste
Report 2024
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Dato Benchmark 2026 Fuente

Valor del excedente de comida de
foodservice

$157 mil millones en 2024, equivalente
al 14% de las ventas

ReFED 2024

Desperdicio de foodservice enviado a
vertedero

78,4% (9,73 millones de toneladas) en
2024

ReFED 2024
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