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VEREDICTO RAPIDO

Una carta rentable no se arma bajando el food cost: se arma ordenando la carta por
margen de contribucién en dinero ponderado por mix de ventas. El método tradicional fija
un porcentaje objetivo —28%, 30%, 32% como techo— y castiga al plato que se pasa,
aunque ese plato deje USD 14 de contribucion por unidad y se venda cuarenta veces al
dia. El método Masterestaurant invierte el orden: primero mide la contribucion en pesos
por plato y su peso real en el mix, después revisa el porcentaje, y solo al final toca el
precio. La diferencia no es filoséfica, es de caja. Con la res en maximos histéricos —USD
5,98 por libra en mayo de 2025, segun el U.S. Bureau of Labor Statistics via CBS News—y
la inflacion de menu de servicio completo que llegé a 9,0% interanual en 2022 (National
Restaurant Association / BLS), una carta gobernada por porcentajes recorta justo los
platos que sostienen el punto de equilibrio. El veredicto operativo: mantenga el food cost
por plato en 32% como MAXIMO —no como meta—, pero decida la carta con la columna
de dinero, no con la de porcentaje.

* White Paper Documento técnico - C-Suite y banca multilateral - 24 min de lectura - 2026-09-15

PROPIEDAD INTELECTUAL DE MASTERESTAURANT® — EXCLUSIVO PARA LIDERES DE SECTOR

El comedor de un restaurante de 180 asientos factura lo mismo un martes con veinte platos que con cuarenta;
lo que cambia es el margen que entra por cada silla ocupada, y ahi es donde la mayoria de las cartas pierde
dinero en silencio. Un plato con 26% de food cost que se vende ocho veces al dia aporta menos caja que un
plato con 35% que se vende cincuenta, y sin embargo el primero sobrevive las revisiones de carta y el segundo
es el primero que alguien propone quitar «porque esta caro de producir».

Este documento trata el problema como lo que es: una decisién de asignacion de capital sobre un activo que se
renueva dos o tres veces al ano. Cada linea de la carta ocupa espacio fisico, inventario, horas de mise en
place, capacidad de cocina y atencion del comensal. Asignar mal ese espacio tiene un costo de oportunidad
medible, y en un contexto donde el 41% de los operadores de servicio completo vende hoy mas fuera del local
que en 2019 (National Restaurant Association, Off-Premises Report 2024), la carta ya no es un solo canal: es al
menos dos, con costos distintos.

Trabajamos con bandas de facturacion anual explicitas porque los criterios no son los mismos para un operador
de menos de 500 mil USD que para un grupo por encima de 10 millones. Un restaurante de celebridad o de
chef mediatico por encima de 5 millones carga regalias de imagen y picos de aforo que distorsionan el costeo
por porcion; un tematico de gran formato en ese mismo rango arrastra escenografia y personal de espectaculo
dentro del OpEx. El marco se sostiene en los cinco casos, pero la palanca cambia.

Nada de lo que sigue depende de datos privados. Todas las cifras citadas provienen de fuentes publicas del
sector —National Restaurant Association, U.S. Bureau of Labor Statistics, Technomic, Datassential, Plant
Based Foods Association— y lo que aporta Masterestaurant es la lectura: cdmo se combinan esos indicadores
para decidir qué plato entra, cual sube de precio y cual se retira sin tocar el ticket promedio.

COMPARACION LADO A LADO
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Comparacién lado a lado

Variable que gobierna la
decision

Frecuencia de revision de la
carta

Tratamiento del costo teodrico

vs real

Criterio para retirar un plato

Respuesta a inflacion de
insumos del 12%

Rol de la carta fisica frente al
menu QR

Impacto medido sobre el prime

cost

METODO TRADICIONAL
(PORCENTAJE DE FOOD
COST)

X Food cost % por plato,
objetivo fijo 28-30%, techo
32%

X 1a2veces al afio, casi
siempre por cambio de
temporada

X No se calcula; el
inventario mensual absorbe la
diferencia sin desagregar

X Food cost por encima del
32% o baja rotacion aislada

X Subida lineal de precios
del 8-10% en toda la carta

X Migracion a QR para
ahorrar impresion; la fisica se
elimina o se reduce a una

copia

X Prime cost que se mueve
con el mercado, sin control
activo

METODO MASTERESTAURANT
(CONTRIBUCION PONDERADA POR MIX)

v' Margen de contribucién en USD por plato x
unidades vendidas; el 32% queda como limite,
no como meta

v Mix de ventas semanal; recosteo de receta
estandar mensual; redisefio de carta cada 4
meses

v" Food cost variance = (Costo Real — Costo
Tedrico) / Ventas; umbral de alarma en 2,0
puntos

v Contribucién total inferior al 1,5% de la
contribucion de la carta durante 8 semanas

seguidas

v Reingenieria de 4-6 platos ancla, cambio
de gramaje documentado y subida selectiva del
3-5% en los inelasticos

v AMBOS, con rol separado: la fisica
gobierna el ritmo del servicio y la venta
sugerida; el QR cubre delivery, alérgenos y

cambios de precio

v' Prime cost objetivo 58-62% de la venta,
con revision mensual contra presupuesto

Capitulo 1 — ;Por qué el porcentaje de food cost es el peor criterio para ordenar una carta?

Porque un porcentaje no se deposita en el banco: lo que se deposita es la contribucién en dinero de
cada plato multiplicada por las veces que sale de la cocina.

Tome un plato de res con 36% de costo de insumo y precio de USD 32: deja USD 20,48 por unidad, y con el
precio de la carne al consumidor en USD 5,98 la libra en mayo de 2025, maximo historico segun el U.S. Bureau
of Labor Statistics via CBS News, ese porcentaje va a seguir subiendo sin que la contribucion se caiga. Al lado,
una pasta al 24% con precio de USD 18 deja USD 13,68. El ranking por porcentaje pone la pasta arriba; el ran-
king por dinero, la res. Y cuando ordena los treinta platos de una carta de servicio completo por las dos listas,
coinciden poco: el plato numero uno por contribucion suele vivir en la mitad inferior del ranking de porcentaje,
precisamente porque su insumo principal es caro.
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Capitulo 2 — El mix de ventas es la variable que casi nadie pondera

La contribucion por unidad sin el mix de ventas es un dato incompleto, y trabajar con él ha costado mas cartas
mal armadas que cualquier error de costeo. Un plato que deja USD 20 y sale ocho veces al dia aporta USD 160
diarios; uno que deja USD 11 y sale cincuenta veces aporta USD 550. La diferencia son USD 390 al dia, unos
USD 142.000 al afio en un local que abre 365 dias, y sin embargo el primero sobrevive las revisiones y el se-
gundo es el que alguien propone quitar «porque esta caro de producir». Levante el mix de los ultimos noventa
dias del POS, no del ultimo mes: los noventa dias absorben festivos, clima y campanas. Multiplique contribu-
cion por unidades vendidas, sume la columna, y vera que entre el 20% y el 30% de las lineas suele explicar
mas de la mitad de la contribucion total de la carta.

Capitulo 3 — Dos canales, dos costeos: la carta de salén no es la carta de delivery

Costear un solo plato para dos canales es asumir una pérdida que nunca aparece en el P&L por plato. Segun el
Off-Premises Report 2024 de la National Restaurant Association, el 41% de los operadores de servicio comple-
to vende hoy mas fuera del local que en 2019, y en servicio limitado la cifra sube al 58%. El plato que sale por
la puerta lleva empaque, bolsa, sellado, un minuto largo de armado y una comisién de plataforma que se come
entre 15 y 30 puntos del precio. Si su margen de contribucion de salén era del 64%, en delivery puede quedar
en 40% o menos sin que usted haya cambiado una sola receta. La decision practica: defina qué lineas viajan
bien y cuales no, suba el precio del canal externo donde la plataforma lo permita, y retire del menu digital todo
plato cuya contribucion fuera del local baje de su umbral minimo por unidad.

Capitulo 4 — La carta cambia segun cuanto factura el restaurante al afio

Los criterios no son los mismos en cada banda de facturacion, y aplicar el marco de un grupo grande a un local
pequeio lo hunde. Por debajo de 500 mil USD al afio la palanca es el numero de lineas: veinticinco platos con
quince insumos compartidos protegen la caja mejor que cuarenta, porque el inventario inmévil es el enemigo.
Entre 500 mil y 1 millén entra la ingenieria de precio por franja horaria y el aprovechamiento del alcohol, que se-
gun la National Restaurant Association pesa cerca del 21% de las ventas en servicio completo. Por encima de 1
millén ya conviene medir contribucidon por minuto de estacion, no solo por plato. Arriba de 5 millones el costeo
se distorsiona con regalias de imagen y picos de aforo. Y por encima de 10 millones la carta se vuelve decision
de compras centralizadas, donde un punto negociado al proveedor vale mas que retirar tres platos.

Capitulo 5 — Gama alta: qué pasa con el restaurante
de celebridad y el tematico de gran formato

Arriba de 5 millones de facturacion anual, la carta deja de costearse sola porque hay costos que no viven en la
receta. Un restaurante de chef mediatico carga regalias de imagen, agenda de prensa y picos de aforo de fin de
semana que duplican la demanda de dos o tres platos firma; si esos platos se costean con el promedio anual,
cada servicio pico los vende por debajo de su costo real de mano de obra. El tematico de gran formato arrastra
escenografia, mantenimiento y personal de espectaculo dentro del OpEx, gasto que no toca el food cost pero
devora el punto de equilibrio. La regla que aplicamos en Masterestaurant en ese rango: los platos firma se cos-
tean con la mano de obra del servicio pico, no con la media, y los postres se tratan como centro de utilidad —el
60% de los operadores en Estados Unidos dice que los postres impulsan la utilidad, segun el Dessert Consu-
mer Trend Report de Technomic.
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Capitulo 6 — Qué sube de precio y qué se retira sin tocar el ticket promedio

Suba precio donde la demanda es alta y la contribucidn baja; retire donde la demanda es baja y la contribucion
también, y nunca toque el plato ancla que trae gente aunque su porcentaje se vea feo. El techo del ajuste lo
marca el mercado: la inflacién de precios de menu en servicio completo toco un 9,0% interanual en 2022 y des-
de entonces se modera, segun la National Restaurant Association con datos del BLS, asi que subidas anuales
del 3% al 5% repartidas en veinte lineas pasan invisibles y una subida del 12% en el plato estrella no. Retirar
una linea baja el ticket solo si esa linea era un upsell; si era un plato principal, el comensal migra a otro y el tic-
ket se sostiene. Antes de eliminar, pruebe reducir gramaje un 8% en la guarnicion, que casi nunca se percibe y
devuelve entre dos y cuatro puntos de contribucion.

Capitulo 7 — Los ingredientes de moda no entran porque si: entran con umbral de rotacion

Una tendencia solo merece un lugar en la carta si su insumo rota al menos dos veces por semana, y esa es la
prueba que separa la oportunidad del desperdicio. Los datos del sector empujan en direcciones opuestas: el
cold brew paso6 de menos del 1% de los menus estadounidenses en 2014 al 7,7% en 2024 segun Datassential,
el 70% de los operadores reporté mas demanda de sabores globales en 2025 segun Datassential, y el 52% de
los consumidores considera importante una promocion por tiempo limitado al elegir restaurante segun Techno-
mic 2024. Pero los platos plant-based cayeron 1,9% interanual en 2024 segun Technomic via CSP Daily News,
y el pescado perdiod penetracion en menus ese mismo afio segun SeafoodSource. Antes de sumar una linea de
moda, calcule cuantas unidades semanales necesita para agotar el insumo antes de que venza. Si el nUmero
no sale, hagalo promocién temporal y no linea fija.

Capitulo 8 — El error que mata la rentabilidad: costear una vez al afio

Una carta costeada en enero y no revisada hasta diciembre esta mintiendo desde marzo, y esa mentira cuesta
caro cuando los insumos se mueven como se movieron estos afios. La res llegé a USD 5,98 la libra en mayo de
2025, un maximo histérico segun el U.S. Bureau of Labor Statistics via CBS News, mientras el pollo capturo el
37% del gasto en comida QSR en Estados Unidos, dos puntos mas que dos afios antes, segun Nation's Res-
taurant News 2024. Con esos movimientos, un plato que naci6 en 30% de costo puede estar en 41% sin que
nadie lo note. Diego F. Parra insiste en un ciclo que funciona para cualquier tamafo: recosteo mensual de las
diez lineas de mayor volumen, recosteo trimestral del resto, y una revisién completa de carta dos veces al afo.
Bloquee el primer lunes de cada mes para el recosteo de esas diez lineas y empiece este mes.

Capitulo 9 — Dénde se separan los dos métodos en la practica

La diferencia de origen es aritmética. El porcentaje de food cost es un ratio, y un ratio no paga la ndémina; lo que
paga la ndmina es la contribucion en dinero que queda después del costo del insumo. Cuando usted ordena
treinta platos por porcentaje y los mismos treinta por contribucién total, las dos listas comparten poco: en cartas
de servicio completo es habitual que el plato nimero uno por contribucion esté en la mitad inferior del ranking
de porcentaje, precisamente porque su insumo principal es caro. El segundo punto de divergencia es el trata-
miento del tiempo. El método tradicional congela el costeo por porcion hasta la siguiente impresion de la carta,
y en un afio donde el precio de la res al consumidor alcanzé maximos histéricos (U.S. Bureau of Labor Statis-
tics via CBS News, 2025), congelar el costeo equivale a operar a ciegas durante seis meses. El marco Maste-
restaurant recostea mensualmente contra facturas reales y trata la receta estandar como un documento vivo.
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Capitulo 10 — Dénde se separan los dos métodos en la practica — en la practica

Tercero: la unidad de analisis. El enfoque tradicional mira el plato aislado; nosotros miramos la carta como un
portafolio con correlaciones internas. Si el plato ancla sube 12% y arrastra consigo la percepcion de precio de
toda la seccion, el efecto neto puede ser negativo aunque el plato individual gane margen. Esa correlacion no
aparece en ninguna hoja de food cost tradicional. Cuarto: el canal. Con el 41% de los operadores de servicio
completo vendiendo mas fuera del local que en 2019 (National Restaurant Association, Off-Premises Report
2024), el empaque, la comision de plataforma y la merma por transporte cambian el margen del mismo plato
entre 6 y 14 puntos. Una carta rentable en salén puede ser deficitaria en delivery, y el método tradicional no tie-
ne forma de verlo porque solo lleva un costo por plato. Quinto: la bebida. En servicio completo las bebidas al-
cohdlicas representan alrededor del 21% de las ventas totales (National Restaurant Association), con un pour
cost promedio cercano al 20% (BackBar).

Capitulo 11 — Do6nde se separan los dos métodos en la practica — claves y datos

Un analisis de carta que excluye la barra deja fuera la quinta parte de la facturacion y el tramo de mayor mar-
gen, lo que distorsiona cualquier conclusion sobre el prime cost. Sexto, y es el que mas discusiones genera:
qué hacer con el plato firma que no da numeros. El método tradicional lo elimina. Nosotros lo reclasificamos
como costo de marketing con presupuesto asignado y lo mantenemos mientras sostenga trafico medible, por-
que un plato que trae gente y pierde dos dolares por unidad puede ser mas barato que la campana que habria
que pagar para reemplazarlo.

PUNTO POR PUNTO

Analisis comparativo criterio por criterio

VARIABLE DE DECISION

A - METODO TRADICIONAL (PORCENTAJE B - MASTERESTAURANT Margen de
DE FOOD COST)

contribucién en USD ponderado por mix

Food cost porcentual como objetivo unico
de ventas

Veredicto: Gana Masterestaurant: el ratio informa, el dinero decide. El 32% sigue siendo techo,
pero el orden de la carta lo marca la contribucién total.
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VELOCIDAD DE REACCION AL COSTO DE INSUMOS

A - METODO TRADICIONAL (PORCENTAJE B - MASTERESTAURANT Recosteo
DE FOOD COST)

mensual de los veinte platos de mayor

Recosteo semestral, atado a la impresion .
rotacion con facturas reales

de la carta

Veredicto: Gana Masterestaurant. Con la res en maximos histéricos (BLS via CBS News, 2025),
seis meses de retraso equivalen a operar con un costo ficticio.

POLITICA DE PRECIOS

A - METODO TRADICIONAL (PORCENTAJE B - MASTERESTAURANT Reingenieria
DE FOOD COST)

primero, después subida selectiva del 3-

Subida lineal del 8-10% en toda la carta o T
5% en platos inelasticos

Veredicto: Gana Masterestaurant en preservacion del ticket promedio; el método tradicional
captura margen mas rapido, y ese es su Unico punto a favor.

TRATAMIENTO DEL CANAL FUERA DEL LOCAL

A - METODO TRADICIONAL (PORCENTAJE B - MASTERESTAURANT Costeo separado
DE FOOD COST)

por canal, con empaque, comision y

Un solo costo por plato para salén y merma de transporte

delivery

Veredicto: Gana Masterestaurant. Con el 41% de operadores de servicio completo vendiendo
mas fuera del local que en 2019 (NRA, 2024), un solo costo esconde pérdidas.
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CONTROL DEL DESVIO DE COSTO

A - METODO TRADICIONAL (PORCENTAJE B - MASTERESTAURANT Food cost
DE FOOD COST)

variance = (Costo Real — Costo

Inventario mensual sin desagregar causas .
greg Tedrico)/Ventas, alarma en 2,0 puntos

Veredicto: Gana Masterestaurant: la variance sefiala si el problema es porcién, merma, compra
o robo; el inventario solo dice que falto.

SOPORTE DE LA CARTA

A - METODO TRADICIONAL (PORCENTAJE B - MASTERESTAURANT Carta fisica para
DE FOOD COST)

experiencia y venta sugerida, QR para

Migracion a QR para eliminar el costo de . . :
delivery, alérgenos y precios

impresion

Veredicto: Gana Masterestaurant sin matices: el ahorro de impresién es de tres cifras al afio y el
ticket promedio que se pierde es de cinco.

SIMPLICIDAD DE IMPLANTACION

A - METODO TRADICIONAL (PORCENTAJE B - MASTERESTAURANT Receta estandar,
DE FOOD COST)

exportacion del POS y tablero mensual; 90

Una planilla y un porcentaje; cualquiera lo , .
P yunp J g dias para el ciclo completo

aplica en una tarde

Veredicto: Gana el tradicional en costo de entrada. Es honesto decirlo: el método
Masterestaurant exige disciplina de medicidn que un operador sin sistema de inventario tardara
mas en sostener.

COMPARACION LADO A LADO
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Lo que hace el método tradicional PORCENTAJE PRIMERO

X Fija un food cost objetivo Unico para toda la carta, sin distinguir entradas, fondos, postres ni bebidas,
aunque el pour cost de licor ronde el 15% y el de una barra completa promedie 20% (BackBar, guia de
la industria).

X Calcula el costo del plato con precios de factura del mes pasado y no vuelve a tocarlo hasta la
siguiente temporada, de modo que la res que subi6 a USD 5,98 por libra en mayo de 2025 (U.S.
Bureau of Labor Statistics via CBS News) sigue costeada a precio viejo.

X Sube precios de forma lineal cuando aprieta el costo, replicando el pico de 9,0% interanual de servicio
completo de 2022 (National Restaurant Association / BLS) sin distinguir qué platos aguantan la subida

y cuales no.

X Retira los platos de food cost alto aunque sean los de mayor contribucion en dinero, y conserva los de
porcentaje bajo con rotacion minima.

X Ignora el mix de ventas: trata cada plato como si vendiera lo mismo, lo cual invalida cualquier
promedio ponderado de la carta.

X  Trata la carta fisica como un costo de impresion a eliminar, y con ella se va la venta sugerida y el
control del ritmo del servicio.
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Lo que hace el método Masterestaurant MASTERESTAURANT

v" Ordena la carta por contribucién total: margen en USD por unidad multiplicado por las unidades
vendidas en 8 semanas, y recién sobre ese ranking aplica el criterio de porcentaje con el 32% como
techo.

v" Exige receta estandar con gramaje, merma documentada y rendimiento por corte, de manera que el
costeo por porcion se recalcula en minutos cuando cambia el precio de un insumo.

v" Mide food cost variance mensual —(Costo Real — Costo Teorico)/Ventas— y trata cualquier desvio por
encima de 2,0 puntos como una falla de proceso, no como un problema de compras.

v" Segmenta el analisis por canal, porque con el 58% de los operadores de servicio limitado vendiendo
hoy mas fuera del local que en 2019 (National Restaurant Association, 2024), el mismo plato tiene dos
estructuras de costo distintas.

v Aplica psicologia de precios donde la elasticidad de la demanda lo permite: anclaje con un plato
premium, eliminacion del signo de moneda y precios que terminan en cifras no redondas en los

inelasticos.

v Mantiene la carta FiISICA como instrumento de hospitalidad y el QR como complemento operativo;
nunca sustituye una por el otro.

v" Conecta el resultado con el punto de equilibrio y el prime cost objetivo, de modo que cada cambio de
carta se traduce en una cifra de EBITDA proyectada y no en una intuicion de cocina.

COMPARACION LADO A LADO

Comparacion lado a lado

METODO TRADICIONAL METODO MASTERESTAURANT
(PORCENTAJE DE FOOD (CONTRIBUCION PONDERADA POR MIX)
COST)
Variable que gobierna la X Food cost % por plato, v" Margen de contribucién en USD por plato x
decision objetivo fijo 28-30%, techo unidades vendidas; el 32% queda como limite,
32% no como meta
Frecuencia de revision de la X 1a2veces al afio, casi v Mix de ventas semanal; recosteo de receta
carta siempre por cambio de estandar mensual; redisefio de carta cada 4
temporada meses
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Tratamiento del costo tedrico
vs real

Criterio para retirar un plato

Respuesta a inflacion de
insumos del 12%

Rol de la carta fisica frente al
menu QR

Impacto medido sobre el prime

cost

METODO TRADICIONAL
(PORCENTAJE DE FOOD
COST)

X No se calcula; el
inventario mensual absorbe la
diferencia sin desagregar

X Food cost por encima del
32% o baja rotacion aislada

X Subida lineal de precios
del 8-10% en toda la carta

X Migracion a QR para
ahorrar impresion; la fisica se
elimina o se reduce a una
copia

X  Prime cost que se mueve
con el mercado, sin control
activo

METODO MASTERESTAURANT
(CONTRIBUCION PONDERADA POR MIX)

v' Food cost variance = (Costo Real — Costo
Tedrico) / Ventas; umbral de alarma en 2,0
puntos

v' Contribucion total inferior al 1,5% de la
contribucién de la carta durante 8 semanas
seguidas

v Reingenieria de 4-6 platos ancla, cambio
de gramaje documentado y subida selectiva del
3-5% en los inelasticos

v AMBOS, con rol separado: la fisica
gobierna el ritmo del servicio y la venta
sugerida; el QR cubre delivery, alérgenos y
cambios de precio

v' Prime cost objetivo 58-62% de la venta,

con revision mensual contra presupuesto

LAS CIFRAS QUE IMPORTAN

Indicadores del sector que condicionan la carta en 2026

5.98uso

precio de la carne de res al consumidor por libra
en EE. UU., maximo histérico de mayo de 2025

90 %

pico de inflacion interanual de precios
de menu en servicio completo (2022)

21 %

participacion de las bebidas alcohdlicas
en las ventas totales de servicio completo

l“ %

operadores de servicio completo que
venden mas fuera del local que en 2019
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Bﬂ %

operadores en EE. UU. que declaran

que los postres impulsan la utilidad

52 %

consumidores que consideran importante una oferta
de tiempo limitado atractiva al elegir restaurante

VISUALIZACION

Las cifras, visualizadas

precio de la carne de res al consumidor por libra en EE. UU., maximo histérico de mayo de 2025

@D 5.°3UsD

pico de inflacion interanual de precios de menu en servicio completo (2022)

L

participacion de las bebidas alcohdlicas en las ventas totales de servicio completo

G 21

operadores de servicio completo que venden mas fuera del local que en 2019

e 41%

operadores en EE. UU. que declaran que los postres impulsan la utilidad

G

consumidores que consideran importante una oferta de tiempo limitado atractiva al elegir restaurante

G

Fuentes: U.S. Bureau of Labor Statistics via CBS News 2025 - National Restaurant Association / BLS - National
Restaurant Association - National Restaurant Association, Off-Premises Report 2024 - Technomic, Dessert Consumer
Trend Report

Grafico creado por masterestaurant.com

CASO REAL
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https://www.bls.gov/iag/tgs/iag722.htm
https://restaurant.org/research-and-media/research/restaurant-economic-insights/economic-indicators/menu-prices/
https://restaurant.org/education-and-resources/resource-library/beverages-are-key-to-ringing-up-bigger-sales/
https://restaurant.org/education-and-resources/resource-library/beverages-are-key-to-ringing-up-bigger-sales/
https://www.restaurantdive.com/news/off-premise-pent-up-consumer-demand-national-restaurant-association-report/745432/
https://www.technomic.com/dessert/
https://www.technomic.com/dessert/
https://masterestaurant.com/

“Entramos a un full service de 140 asientos en la banda de 1 a 5 millones de USD anuales con una carta
de 52 platos y un food cost del 34,1%. No tocamos el precio de nada durante las primeras seis semanas:
solo ordenamos la carta por contribucion en dinero ponderada por mix de ventas de ocho semanas.
Diecinueve platos aportaban el 78% de la contribucion total; catorce aportaban menos del 1,5% cada uno y
consumian el 41% de las referencias de inventario. Retiramos esos catorce, reescribimos la receta
estandar de los diecinueve con gramaje y merma medidos, y recién entonces subimos precio en cuatro
platos inelasticos. El food cost cerrd en 29,6% cuatro meses después, el ticket promedio subié de 27,40 a
31,10 USD sin queja registrada en resefias, y el prime cost bajo de 67 a 61 puntos porque la cocina dejé
de producir catorce mise en place que casi nadie pedia. La carta fisica se quedo, redisefiada; el QR se
mantuvo para delivery y alérgenos.”

— Diego F. Parra, Masterestaurant — intervencion de ingenieria de menu en operacioén de
servicio completo, 140 asientos, banda de facturaciéon 1 a 5 millones USD anuales

COMO APLICARLO EN TU RESTAURANTE

Como armar la carta rentable en 90 dias

@ Dias 1-15 - Levantar receta estandar y costeo por porcion real
Pese todo. Gramaje de cada componente, merma de cada corte, rendimiento por proveedor y
precio de factura de las ultimas cuatro semanas, no de la lista de precios. Sin este documento
no hay costeo por porcion, y sin costeo por porcion cualquier decision de carta es una opinion.
Priorice los veinte platos de mayor venta: cubren el 70-80% del volumen en casi toda carta de
servicio completo, y le devuelven el 80% del valor del ejercicio en el 25% del tiempo. Deje
documentada la merma porque es la linea que después explica el food cost variance.

@ Dias 16-35 - Ordenar por contribuciéon y mix, no por porcentaje
Exporte del POS las unidades vendidas por plato de las ultimas ocho semanas y construya dos
columnas: margen de contribuciéon en USD por unidad y contribucién total. Ordene por la
segunda. Marque como candidatos a retiro los platos que aporten menos del 1,5% de la
contribucién total de la carta durante las ocho semanas completas, y verifique antes si alguno
es plato ancla de tréafico. Con los postres impulsando la utilidad segun el 60% de los
operadores (Technomic), revise esa seccion con lupa antes de podarla.

@ Dias 36-60 - Reingenieria antes que subida de precio
Sobre los platos de alta venta y margen bajo trabaje primero el plato, no la etiqueta: cambio de
corte con el mismo perfil de sabor, ajuste de gramaje documentado, sustitucion de la guarnicion
cara por una de estacion, aprovechamiento cruzado del insumo entre dos o tres platos para
bajar la merma. Solo cuando la reingenieria se agota entra el precio, y entra selectivo: suba
entre 3% y 5% en los inelasticos, jamas de forma lineal en toda la carta. La subida lineal es la
que dispara el rechazo y le cuesta el ticket promedio.
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@ Dias 61-90 - Redisenar el soporte fisico y cerrar el ciclo de medicion
Reimprima la carta FISICA con los platos de mayor contribucién en las zonas de mayor
atencion visual, y mantenga el QR como complemento para delivery, alérgenos y cambios de
precio entre impresiones: cada uno tiene su rol y ninguno reemplaza al otro. En paralelo, active
el tablero mensual con food cost variance, prime cost, ticket promedio y contribucién por silla.
Fije la primera revision formal a los 30 dias de la carta nueva y la segunda a los 90, con
presupuesto comparado contra real.

PREGUNTAS FRECUENTES

Preguntas frecuentes sobre criterios de carta rentable

¢ Cuantos platos debe tener una carta rentable?

No hay un nimero universal, pero si una regla de portafolio: si mas del 25% de sus platos aporta menos del
1,5% de la contribucion total cada uno, la carta esta inflada. En servicio completo suele funcionar entre 24 y 34
referencias; en fast casual, entre 12 y 20. El limite real lo pone la cocina: cada referencia extra consume mise
en place, inventario y merma.

¢El food cost del 32% es un objetivo o un techo?

Es el MAXIMO por plato, nunca la meta. Un plato en 32% que deja USD 16 de contribucién y rota cuarenta
veces al dia es mejor negocio que uno en 24% que deja USD 5 y rota seis. La ndmina, la renta y los servicios
no se cargan al plato: van al punto de equilibrio. Decidir la carta por porcentaje es el error que mas margen
destruye en cartas de servicio completo.

¢ Conviene pasar la carta solo a QR para ahorrar costos?

No. La carta FISICA controla el ritmo del servicio, la narrativa del menu y la venta sugerida, y esas tres cosas
mueven el ticket promedio mucho mas de lo que cuesta imprimir. El QR es complemento: delivery,
accesibilidad, alérgenos, cambios de precio entre impresiones y analitica de navegacion. El veredicto correcto
es AMBQOS, cada uno con su rol definido.

¢ Cada cuanto debo recostear la carta con la volatilidad de 20267

Mensual para el costeo por porcién de los veinte platos de mayor venta, y trimestral para el redisefio. Con la res
en maximos historicos segun el U.S. Bureau of Labor Statistics (2025) y la inflacion de menu adin moderandose
desde el pico de 9,0% de 2022 (National Restaurant Association / BLS), un recosteo semestral publica precios
con seis meses de retraso sobre su propio costo.

DATOS Y FUENTES
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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

Proyeccion de crecimiento anual del cold brew vs +22% cold brew vs +6,98% .
Analisis de mercado — 2025

café helado café helado
Participacién de la Gen Z en bebedores de café 34% son Gen Z (30% Tastewise — Gen Z Coffee
especial helado (EE. UU.) millennials) Trends 2025
Gen Z y millennials dispuestos a pagar mas por
. . 58% de esos grupos Hardtank — 2025
bebidas con beneficios de salud
Crecimiento de bebidas energéticas de origen +4,3% CAGR (1T 2023 a 4T )
. Circana — 2025
vegetal (retail, EE. UU.) 2025)
Ocasiones mensuales de vino de la Gen Z (EE. Katz Research Group via Wine
-34% desde 2019 )
uu.) Enthusiast — 2025

Ahorro de los combos Extra Value Meal vs
15% de descuento McDonald's — 2025
comprar por separado (McDonald's)

Propiedad Intelectual de Masterestaurant® — Exclusivo para Lideres de Sector - masterestaurant.com

Autor: Diego F. Parra - Editor: MASTERESTAURANT®

Q Contenido creado con asistencia de IA, revisado por el equipo editorial de MASTERESTAURANT.
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https://www.grandviewresearch.com/
https://tastewise.io/blog/gen-z-coffee-trends
https://tastewise.io/blog/gen-z-coffee-trends
https://hardtank.com/2025/10/28/gen-z-coffee-trends-cold-brew/
https://www.circana.com/post/glass-half-full-opportunities-for-beverage-innovation-sales-continue-to-pour-in
https://www.wineenthusiast.com/culture/industry-news/gen-z-millennials-save-wine-industry-studies/
https://www.wineenthusiast.com/culture/industry-news/gen-z-millennials-save-wine-industry-studies/
https://corporate.mcdonalds.com/corpmcd/our-stories/article/mcdonalds-launching-mcvalue-platform-inus-restaurants-in2025.html
https://chat.whatsapp.com/KQh54oRhxNT7niQOvETZwF

