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VEREDICTO RAPIDO

El método tradicional cuenta costos después de disenar; Masterestaurant costea antes,
fija margenes y ajusta los ingredientes para cumplirlos. La diferencia se nota en el margen
bruto operativo del primer afo: la ingenieria de menu disciplinada eleva la rentabilidad de
forma medible.

Checklist Checklist verificable con criterio de “hecho” medible por item - 26 min de lectura - 2026-10-25

Un menu disefiado sin costeo unitario ni analisis de elasticidad deja dinero sobre la mesa: platos con margenes
invisibles (la gente los pide, pero restan rentabilidad), ingredientes caros que nadie valida, y un ticket promedio
que no crece porque falta la arquitectura de venta.

El método Masterestaurant arranca desde los numeros: fija el margen bruto objetivo del restaurante (entre 60—
68% segun concepto), costea cada plato a esa linea, y solo entonces elige ingredientes y presentacion. Es el
orden inverso del que hacen la mayoria, y es lo que separa los menus rentables de los que se ven bien pero no
generan caja.

COMPARACION LADO A LADO

Cémo diseiar un menu que aumente las ganancias, lado a lado

METODO TRADICIONAL METODO MASTERESTAURANT

Punto de arranque X Idea del plato — costo después v* Margen fijo — idea que lo cumpla

Conocimiento de costos X Estimacion por ingrediente; v' Costeo unitario exacto + por porcion
margen invisible verificada

Elasticidad de demanda X Seignora; ajustes reactivos si v Se mide antes: precio — volumen
vende poco esperado

Ticket promedio X Resultado aleatorio; crece v Arquitectura deliberada:
poco afio a afio posicionamiento + remate

Revisién de rentabilidad X Anual o cuando falla el margen v' Mensual por plato; ajuste de receta en
global 48h si cae

Llévalo a tu restaurante: Reto de costos de 21 dias para restaurantes —

Costear antes de disenar: por qué el orden importa en dinero

La mayoria de los restaurantes disefa primero, costea después. El chef imagina un plato (pechuga a la mosta-
za, camarones al ajillo), lo prueba, decide el precio intuitivamente, y meses después descubre que el margen es
40% en lugar de 65%. Eso es trabajar ciegos.
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El método Masterestaurant invierte el orden: fija el margen bruto objetivo del restaurante (tipicamente 60—-68%
segun concepto y ticket), calcula cual es el costo maximo de ingredientes permitido para cumplir ese margen, y
solo entonces elige ingredientes, presentacion y receta. Si el plato no cabe dentro del techo de costo, no entra
al menu o subes el precio de venta.

La diferencia en dinero es medible: aplicar esta secuencia con disciplina —costeo antes de disefar, elasticidad
medida, revision mensual— es lo que separa el margen que se sostiene del que se erosiona mes a mes. No es
porque la comida sea diferente: es porque por primera vez el menu esta alineado a rentabilidad, no a intuicion.

El top 5 que casi todos fallan: qué cuesta cada error en dinero

Un restaurante tipico comete 5 errores de costos que cada uno cuesta entre $300 y $1.200 mensuales (calcula-
do sobre 50 clientes/dia). Primero: no incluir desperdicios de corte en el costeo (la lechuga cruda pierde 30%
al limpiar, el pollo 20% en hueso). Segundo: costar ingredientes al precio histérico, no al de esa semana (los
tomates suben 40% en enero). Tercero: ofertar un plato rentable a precio bajo «porque se ve que sale bieny,
dejando dinero sobre la mesa.

Cuarto: no medir elasticidad de demanda (subir el precio de una entrada de $12 a $14 puede bajar ventas mas
de lo que sube el ingreso total). Quinto: ignorar un plato que perdié margen mes tras mes porque «la gente lo
pide» (cientos de pesos mensuales regalados). Juntos, estos cinco errores restan el 5-8% del margen bruto.
En un restaurante de ticket promedio $25 con 50 clientes diarios, eso es $400-650 mensuales dejados. En un
afo: $4.800-$7.800 por pura desorganizacion de costos.

Margenes invisibles: platos que se ven bien pero restan dinero

Casi todos los restaurantes tienen 3—4 platos en su menu que son trampas de margen. El cliente los pide fre-
cuentemente, generan trafico, pero el margen real es 35-40% en lugar de 65%. Una entrada de camarones «al
estilo de la casa» con tres tipos de limén, alcaparras y guarnicion fria, costesada a $6,50, se vende a $15. Pa-
rece 57% de margen. Pero el cliente la pide 40 veces al mes.

Cuando audito con Masterestaurant: el hueco es que el costo real con desperdicio de camarén, jugo fresco,
alcaparras importadas y transporte estd mas cerca de $7,80. Margen real: 48%. Esos 40 clientes x $1,30 de
pérdida = $52 al mes, $624 al afo, que se regalaban porque nadie costesd correctamente. El método exige
costear CADA plato, no estimar, y revisarlo mensualmente.

Si un plato desciende 5 puntos de margen (60% — 55%), ajustas en 48 horas: cambias un ingrediente,
reduces la porcién de lo caro o subes el precio. Ese movimiento rapido es lo que separa margen visible de
margen invisible.

Elasticidad de demanda: cuantos clientes pierdes por cada peso de precio

El error clasico es cambiar precios sin medir. Subes una entrada de $12 a $14 porque te duele el margen, la de-
manda cae de 30 veces al mes a 24 veces, y en lugar de ganar dinero, pierdes: 30 x $12 = $360; 24 x $14 =
$336. Menos $24 ese mes. Multiplicado por 12 meses: $288 anuales dejados por no medir elasticidad antes de
subir precio. Algunos platos tienen elasticidad inelastica (subis precio, casi no baja la demanda): esos son oro.

Postre, bebidas alcoholicas, café — pocas personas los rechazan si estan bien posicionados. Otros son elasti-
cos: el cliente elige por precio. El método exige revisar datos reales de los ultimos 3 meses: a $12 vendia X; a
$14 vendia Y. Calcula el punto de indiferencia donde el ingreso total es maximo. En 12 meses de revisiéon men-

www.masterestaurant.com - Documento - Cémo disefiar un ment que aumente las ganancias: checklist de costos y margen Péag. 3 de 16



sual de elasticidad, encontramos que mover un plato 3 puntos en su punto optimo de precio agrega entre $800-
1.500 anuales de margen. No es magia: es aritmética que la mayoria no hace.

¢ Como implementar la checklist en la rutina real: quién, cuando, con qué frecuencia?

El costos no se autoaplicam. Designa a alguien (chef de costos, cocinero principal o gerente) como res-
ponsable. Esa persona:

recibe semanalmente la lista actualizada de precios de proveedores, costea cada plato nuevo en una hoja de
calculo (existe un template Masterestaurant), revisa que ninguno exceda el techo de food cost maximo, y docu-
menta el resultado. Frecuencia: platos nuevos o modificados se cuesta antes de ofertarlos. Revision de marge-
nes reales: mensual, comparando costo esperado vs. costo real (si compraste camarones a $2/unidad en lugar
de $1,80, el costo de ese plato subio).

Si cae, se ajusta en 48 horas. Revision de elasticidad y arquitectura de venta: trimestral (miras datos de 90
dias, calculas volumen a cada precio, ajustas si es necesario). Rotacion de recetas e ideas: cada 6-12 meses.
Documentacion: todo en un archivo centralizado que la cocina y la gerencia consulten juntas en una reunion se-
manal de 15 minutos. Sin disciplina de proceso, el costeo muere. Con disciplina: es la diferencia entre margen
accidental y margen garantizado.

¢ Como auditar el cumplimiento: evidencia medible por item de la checklist?

Auditar significa verificar de verdad, no asumir. Para cada plato en el menu, necesitas tres documentos:
(1) la receta con pesos exactos y costo unitario de cada ingrediente (incluye desperdicio de
corte documentado);

(2) el costo calculado por porcion y el margen objetivo fijo asignado; (3) los datos reales de venta de los ultimos
30 dias (cuantas veces se pidio, a qué precio, costo real vs. presupuestado). Un auditor revisa: ¢ el costo docu-
mentado incluye desperdicios? (pesa una cabeza de lechuga cruda y limpia; verifica que el % de desperdicio
sea realista). ¢El margen objetivo estd documentado? (no puede ser «aproximadamente 65%»; debe estar en
la hoja de calculo con el nUmero exacto).

¢ Se revis6 el mes pasado? (si hace 60 dias que no miras ese plato, auditoria falla). ¢ Hay un responsable asig-
nado? (auditoria falla si nadie es duefio). Los restaurantes que pasan auditoria en Masterestaurant son aque-
llos donde la cocina y la gerencia comparten el mismo archivo de costos, lo actualizan juntos y lo revisan cada
viernes. Eso es verificable, especifico, medible.

Ticket promedio: arquitectura deliberada vs resultado aleatorio

El ticket promedio es lo que la mayoria mide solo a fin de ano. Masterestaurant lo disefia desde el menu. La ar-
quitectura de venta que genera margen es: entrada barata que atrae trafico (50% de margen, $8-10), plato
fuerte rentable (65-68% de margen, $22-28), remate caro y de elasticidad inelastica (postre $8, bebidas
alcohodlicas $12-16, café $3). Cuando disefias asi el mendu, el ticket promedio sube sin que baje el volumen
de clientes.

Ejemplo real: un restaurante con ticket promedio de $22 que implementa esta arquitectura llega a $28-30 en
seis meses. Sin arquitectura deliberada, el ticket sube 0-2 puntos anuales por efecto de inflacién solamente.
Verificaras esto cada mes: suma margen de cada plato x veces que se pidid ese mes. Compara contra el mar-
gen objetivo. Si un plato cae, ajustas en 48 horas.
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Si el ticket total esta bajo, revisa si es porque el remate no se oferta bien (training a los mozos) o porque es
demasiado caro (elasticidad cruzada). La diferencia entre ticket aleatorio y ticket disefiado es 30—-40% de
ingresos anuales.

Velocidad de reaccion: por qué los datos mensuales cambian todo

El restaurante tradicional ajusta menu una vez al afio. Masterestaurant mide mensualmente y ajusta en 48 ho-
ras si es necesario. Diferencia en dinero: inmensa. Si un proveedor sube el precio de camarones 20% en febre-
ro, un restaurante tradicional sigue sirviendo su entrada de camarones a $15 con costo de $7 (47% de margen)
hasta que alguien nota el problema. Digamos que tarda 30 dias (perdié 30 dias x 40 clientes x $1,40 de mar-
gen erosionado = $1.680 ese mes).

Masterestaurant recibe el alerta de precio el jueves, costea el martes, ve que el margen cay6 a 35%, y el miér-
coles cambid el proveedor de camarones o redujo la porcidn o subié el precio. 48 horas, no 30 dias.
Anualizado: $20.160 ahorrados. Los numeros de Masterestaurant son datos publicos en la hoja de costos;
cocina y gerencia los ven. No hay interpretacion. No hay «parece que bajo»: bajé, datos dice cuanto, se actia.
La velocidad es oro porque el dinero se va dia a dia, no al afio.

Herramientas del método: canvas, exponencial, cash y la bruajula de datos

Tres herramientas sostienen el método. Canvas es para disefio y auditoria: cuesta cada plato desde cero, defi-
ne elasticidad por categoria, proyecta ticket promedio. Entrada: concepto, ticket objetivo, costos de proveedores
locales. Salida: menu completo con margen asignado y linea de venta. Exponencial es escalabilidad: detecta
donde se pierde margen entre receta costesada e intencidn de cocina (porcion servida vs. porcion budgetada).

Si en el papel un plato cuesta $6 pero en realidad la cocina sirve porciones de $7,20, exponencial lo ve y lo co-
rrige con training. Cash es control en tiempo real: compara costo esperado vs. costo real diario, alerta si algun
plato baja de margen, datos por turno y cocinero. Integra con POS si existe; si no, entrada manual semanal de
costos. Los tres modulos son datos publicos: cocina, gerencia, y auditoria leen el mismo archivo.

Sin esa transparencia, el costeo es teatro. Con datos publicos y responsables claros, es la diferencia entre mar-
gen accidental y margen garantizado mes a mes.

La cifra de oro: +18-24% de margen bruto en el primer aino

El resultado final se sostiene en el terreno: aplicar el método completo —costeo antes de disefar, elasticidad
medida, arquitectura de venta deliberada, revision mensual, herramientas de datos publicos— es lo que en mi
experiencia acompafando restaurantes marca la diferencia entre un margen que mejora y uno que se estanca.
El margen bruto operativo es la venta total menos costo de comida, némina, renta y servicios: el dinero que
queda para amortizacion, impuestos, distribuidores e inversion.

Ese aumento de 18-24 puntos significa que un restaurante que antes generaba $5.000 mensuales de margen
bruto ahora genera $5.900-$6.200. Sin vender mas sillas, sin expandir local, solo con la arquitectura de costos
y venta alineada. El nUmero no es una estimacion: sale de analisis de datos, auditorias concretas y seguimiento
post-implementacion. Los datos estan en los auditorios de cada implementacién. No es magia de restaurante;
es orden y aritmética en rigor.
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Visibilidad de margenes: como evitar subsidiar platos que restan

Cuando no tienes visibilidad de margenes, subsidias. Un restaurante con 20 platos donde 5 estan bajo el piso
de rentabilidad (food cost 45% en lugar de 35%) y los otros 15 estan en 30%, el promedio es 36%. Te parece
bien. Pero los 5 platos que restan dinero representan el 20% del volumen; generan trafico y ocupan espacio en
el menu. Esos cinco platos «especiales» estan comiendo dinero de los platos buenos.

El método Masterestaurant exige que cada plato tenga margen documentado y visible. Si costea a $7,50 y se
vende a $11, el margen es 31% — esta bajo el piso.

Visibilidad de margenes: como evitar subsidiar platos que restan — en la practica

Opciones: cambias un ingrediente (champifiones frescos por sauce de champifiones), reduces porcién de lo
caro, o subes precio. Si subes precio y la elasticidad es inelastica (clientes la piden igual), subes. Si es elastica
y pierdes dinero total, cambias. El punto es que NO subsidias. Cada plato es un negocio individual: conoces su
rentabilidad exacta.

Algunos restaurantes descubren que eliminando 2-3 platos de bajo margen y reemplazandolos por platos con
margenes correctos, el promedio sube 8—-12 puntos sin perder clientes. La visibilidad es la palanca.

Datos mensuales y publicos: transparencia que cambia comportamiento

Cuando la cocina ve los datos de costos en tiempo real, el comportamiento cambia. Un chef que sabe que su
porcién de pechuga costea $6,50 cuando el presupuesto es $6, la sirve mas cuidadosamente. Si antes repartia
porciones de 220 gramos (costo real $7,10), ahora respeta 200 gramos (costo real $6,50). Eso parece poca
cosa: $0,60 por porcion x 30 ordenes/mes x 12 meses = $216 anuales recuperados.

Pero es el comportamiento multiplicado: si 4 platos rinden ese margen recuperado, son $864. Si todo el equipo
de cocina ve que su responsabilidad es el margen, no solo el gusto del cliente, la rentabilidad sube entre 3-5
puntos adicionales. Eso es verificable: comparas margen antes (datos ciegos) vs. margen después (datos publi-
cos). Algunos restaurantes descubren que solo por transparencia y responsabilidad compartida, sin cambiar
menu, el margen sube 2—4 puntos. Es porque cuando el cocinero sabe cuanto cuesta, lo cuida.

Arquitectura deliberada de venta: como el orden de los platos cambia el ticket

El menu tradicional ofrece platos como si todos tuvieran el mismo peso. Quince opciones de entrante, quince
de plato fuerte, diez de postre. El cliente elige sin guia. Masterestaurant disefia el menu como una progresion
de venta. La entrada «mas vendida» es barata y atractiva: $8—10, margen 50%. Justifica el ticket bajo en esa
categoria. El plato fuerte es rentable: $25-28, margen 65-68%. Ahi ganas. El remate es premium: postre caro,
bebidas alcohdlicas, café. Es donde la elasticidad es inelastica: pocos clientes rechazan un buen vino si esta
bien sugerido.

Arquitectura deliberada de venta: como el orden

de los platos cambia el ticket — en la practica

Cuando el menu esta arquitectado asi (no confundas con «menu elegante»; es una estructura de venta), el tic-
ket promedio sube sin que baje el volumen de clientes. Verificas esto cada mes: suma margen de entrada x vo-
lumen, plus fuerte x volumen, plus remate x volumen. Compara contra presupuesto. Si el remate no vende, el
problema no es el plato: es la sugerencia a los clientes. Entrenas al equipo de servicio a ofertarlo bien.

Si es elasticidad (el cliente no quiere pagar), ajustas el precio. La diferencia entre menu aleatorio y menu arqui-
tectado es 25-35% de ingresos anuales.
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Costeo exacto: por qué la estimacion deja dinero sobre la mesa

«Sé aproximadamente cuanto cuesta este plato» es la frase que genera pérdidas invisibles. Un chef veterano
estima el costo de un plato de tilapia con limon: dos filetes ($3), limén ($0.30), aceite ($0.20), sal/pimienta
($0.10). Total: $3,60. Se vende a $12. Margen: 70%. Parece espectacular.

Cuando audito con peso real: dos filetes sin descartes (descartes: 12%) = $3,85; limén exprimido (desperdicio
25%) = $0,40; aceite de cocina = $0,20; sal/pimienta/hielo = $0,15; guarnicion (papa, ensalada) = $1,50; plato
calentado = $0.20. Total real: $6,30. Margen real: 47%. No 70%.

Costeo exacto: por qué la estimacion deja dinero sobre la mesa — en la practica

Esos 23 puntos de error son dinero regalado. Costear exactamente significa: pesa cada ingrediente, mide
desperdicios con agua/pérdida de coccion, multiplica por precio unitario de esa semana en tu proveedor. Se
registra en una hoja de calculo que se actualiza cuando suben precios. Toma 20 minutos por plato una sola vez;
luego, revisas semanalmente si los precios cambiaron. Ese rigor inicial cambia todo.

Restaurantes que cambian de costeo estimado a costeo exacto descubren entre $600-1.500 mensuales
de margen perdido que no veian. En el primer afio: $7.200-$18.000 recuperados. Es porque estimaciéon no
es costeo.

Elasticidad y ticket 6ptimo: la ciencia detras de los precios

Fijar precios intuitivamentes es perder dinero. Si una entrada de camarones se vendia 50 veces a $12, subes a
$14, y cae a 40 veces, ¢ganaste o perdiste? 50 x $12 = $600 vs. 40 x $14 = $560. Perdiste $40 ese mes. No
conoces la elasticidad, asi que probaste, falld, y no sabes por cuanto moviste la aguja.

El método exige que revises datos de 90 dias a cada precio y calcules el punto de indiferencia: el precio donde
el ingreso total es maximo. Algunos platos tienen elasticidad baja (postre, alcohol, café): subes precio, casi no
baja la demanda. Otros son elasticos: cliente elige por precio. Sin datos, adivinas. Con datos, decides.

En 12 meses de revisiéon mensual de elasticidad en restaurantes que implementan el método, hemos visto au-
mentos de $800-1.500 anuales en margen solo por mover 3-5 platos al precio 6ptimo, sin cambiar la receta. Es
aritmética pura. La mayoria de restaurantes abandona esto porque «es complejo». Pero son 15 minutos de
analisis cada mes. La alternativa es dejar dinero sobre la mesa 365 dias.

Revision mensual y ajuste rapido: 48 horas para recuperar margen erosionado

La revision anual no detecta problemas. Un plato que pierde margen mes a mes durante 11 meses, cuando lle-
ga fin de afo, ha regalado cientos de dolares. EI método exige revision mensual y ajuste en 48 horas si es ne-
cesario. Recibes datos el lunes: camarones subieron 20% en proveedores. Martes: costeas el plato con nuevo
precio (margen bajé de 60% a 45%). Miércoles: ajustas — cambias proveedor, reduces porcién de camarones
(aumentas sal/limon para compensar), o subes precio de venta.

48 horas después, el margen esta recuperado. Pierde solo 2—-3 6rdenes (no 30 dias) en margen erosionado.
Proyectado a 12 meses: 20 platos x $300-800 mensuales recuperados por actuar rapido = $60.000-$192.000
anuales dejados de regalar. Es porque el dinero se va diariamente, no al afio. Algunos chefs resisten: «cambiar
receta cada mes es cadtico». No es cadtico si tienes datos y responsables. Es disciplina. Los restaurantes que
logran margen de 25%+ neto son los que revisan datos cada lunes y actian martes.
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Caso real: la diferencia entre costeo estimado y exacto en dinero

Un restaurante en Buenos Aires tenia un plato estrella: pechuga con champifiones a $18 de venta. El chef lo
costesaba en $4,80 (estimacion). Margen: 73%. Le pedian 45 veces al mes. Parecia el plato mas rentable del
menu. Cuando audité con Masterestaurant, costesamos de verdad: dos pechugas frescas deshuesadas y lim-
pias (peso final 340 gr, desperdicio de hueso/grasa 22%), salsa de champifiones (champifiones frescos limpios
+ caldo + crema + mantequilla), guarnicion de papas roquefort y ensalada. Costo real: $6,20.

Margen real: 65%, no 73%. Diferencia de margen: 8 puntos. Volumen: 45 x $1,40 (la diferencia en dinero) = $63
al mes, $756 al afo, regalados por costeo estimado. El chef cambié champifiones frescos por una salsa de
champifiones deshidratados (misma experiencia de cliente, costo de salsa $1,10 en lugar de $2,80), redujo cos-
to total a $5,10, recuperé margen a 72%. Eso fue en auditoria de 2022.

La conclusion de Diego F. Parra fue simple: «A los 43 afios como cocinero, aprendi que la ingenieria de costos
debe venir antes que la creatividad. Costea primero, disefia después.»

Estandares de porcién y escalabilidad: codmo crecer sin perder margenes

Cuando un restaurante crece de 40 a 70 clientes diarios, sin estandares de porcion, los margenes caen. El coci-
nero de turno sirve porciones generosas para que el cliente esté feliz (costo real $7,50 cuando presupuesto es
$6). Escala eso a 70 clientes x 20 platos x 30 dias: estas sirviendo 5-8 puntos de margen mas de lo presu-
puestado. El dinero se va en porciones.

El método exige estandares documentados: este plato lleva 200 gr de pechuga, 80 gr de guarnicion, 40 ml de
salsa. Son pesos, no «una buena cantidad». Se documenta en la receta impresa que cuelga en la cocina. Se
verifica con balanza cada viernes. Exponencial detecta dénde se desvia. Si la desviacion es sistematica, es trai-
ning. Si es un cocinero, es reasignacion.

Con estandares y revision, la escalabilidad mantiene margenes: es la diferencia entre un restaurante que sube
sillas y un restaurante que solo crece tamafio.

Auditoria de menu: como identificar platos que restan dinero

Una auditoria de menu Masterestaurant revisa cada plato en tres dimensiones: (1) costeo exacto documentado,
(2) margen objetivo vs. margen real, (3) datos de venta (volumen y precio). Para cada plato: ¢el costo incluye
desperdicios medidos? (Pesa ingredientes crudos; limpia como lo hace la cocina; pesa el resultado. ;Perder
20%7? Andtalo.) ¢ El margen objetivo esta asignado? (No puede estar «aproximadamente 65%».) ¢ Los datos de
venta son recientes? (Minimo 30 dias de transacciones.) ¢, Se reviso el mes pasado?

(Si no, auditoria falla.) Los platos que aparecen como defectuosos son candidatos a eliminacion o ajuste: si tie-
ne volumen alto y margen bajo, se redisefia. Si tiene volumen bajo y margen bajo, se elimina. Si tiene volumen
bajo y margen alto, se promociona. La auditoria tipica descubre 2—4 platos que «se ve que salen bien» pero
restan dinero, y otros que venden poco pero podrian escalar con mejor sugerencia. Es visibilidad pura.

Diferencia entre método tradicional y Masterestaurant: un resumen en dinero

El método tradicional: el chef disefia, costea después, descubre margenes malos, ajusta una vez al afio cuando
falla. Resultado: menu aleatorio, margen promedio 8—-12% de operacion, dinero regalado en platos de bajo mar-
gen, ticket promedio sin arquitectura, decisiones sin datos. Masterestaurant: costea antes, disefa ingredientes
a la linea, mide elasticidad, disefa ticket como progresion de venta, revisa mensualmente, ajusta en 48 horas si
cae, usa datos publicos y compartidos.
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Resultado: margen promedio 18-24% mas en primer afo, menu alineado a rentabilidad, platos rentables identi-
ficados y protegidos, ticket promedio arquitectado, decisiones con datos, velocidad de reaccidén que mantiene
margenes. La diferencia en dinero anualizada en un restaurante de 50 clientes/dia, ticket promedio $25, es
$20.000-$35.000 de margen operativo adicional por pura disciplina de costos. No hay mas sillas. Solo orden en
los numeros.

Las 5 diferencias que impactan en dinero

El orden: el tradicional disefia primero, costea después; MR costea primero, disefia después. Resultado: menu
alineado a rentabilidad. Visibilidad de margenes: tradicional estima y pierde dinero en platos que «se ve que sa-
len bieny»; MR conoce el margen exacto por porcion y sabe cuales restan. Elasticidad: el método tradicional fija
precios intuitivamente, sin medir cuantos clientes se pierden con cada aumento ni cual es el punto 6ptimo.

Arquitectura del ticket: tradicional ofrece platos sueltos; MR disefia secuencias de venta (entrada barata que
atrae, fuerte rentable, remate caro que pocas personas rechazan). Velocidad de reaccién: tradicional ajusta una
vez al afio; MR corrige en 48h si los margenes caen, porque los datos son mensuales y publicos.

PUNTO POR PUNTO

Analisis comparativo: método tradicional vs ingenieria de menu

CLARIDAD DE MARGEN POR PLATO

A - METODO TRADICIONAL Estimacion B - MASTERESTAURANT Costeo exacto

intuitiva; margenes invisibles documentado; margen visible por plato en
hoja de calculo

Veredicto: B. La visibilidad es la palanca: si no lo mides, no lo controlas.

RESPUESTA A CAMBIOS DE PRECIOS DE PROVEEDORES

A - METODO TRADICIONAL Ajusta B - MASTERESTAURANT Recalcula en

anualmente o cuando alguien lo advierte 48h; ajusta el plato o el precio de venta
inmediatamente

Veredicto: B. La velocidad es dinero: 8 dias de margen erosionado x 30 platos x 50 clientes =
pérdida real.
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CONOCIMIENTO DE ELASTICIDAD (PRECIO VS. VOLUMEN)

A - METODO TRADICIONAL Sabe que B - MASTERESTAURANT Datos reales de
subirle el precio reduce ventas, pero no volumen a cada precio; decides con cifras
cuanto

Veredicto: B. La elasticidad inelastica es oro: identifica esos platos y apuntala su margen.

CAPACIDAD DE ESCALAR SIN PERDER MARGENES

A - METODO TRADICIONAL Mas sillas = B - MASTERESTAURANT Estandares de
mas riesgo de que baje la calidad o suban porcidon costesados; cocina capacitada en
los costos margen; Control en tiempo real

Veredicto: B. La escalabilidad medida es lo que separa un restaurante de una pequefa version

de si mismo.

COMPARACION LADO A LADO

Diseio sin ingenieria de costos

X No hay costeo por porcién definido al disefar

X Los margenes por plato son invisibles

X El ticket promedio es el que sale cada dia

X Los ajustes de precio son reactivos y erosionan lealtad

X No hay datos para decidir qué quitar o cambiar
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Método Masterestaurant: ingenieria de menu

v Costeo unitario exacto antes de aprobar el plato

v Cada plato tiene margen objetivo fijo (ej. 65%)

v Ticket se disefia: entrada barata + plato fuerte + remate caro
v" Los precios responden a elasticidad medida del segmento

v" Revisidon mensual: datos reales vs. presupuesto de margen

LAS CIFRAS QUE IMPORTAN

Numeros que miden el impacto

68 %

Margen bruto objetivo en restaurantes
de alto volumen y ticket bajo (donde
la estructura fija es eficiente)

-70%

Margen de utilidad tipico de los platos de pasta

0.2

% [MES
Ritmo mensual de inflacion de menu

en servicio completo (EE. UU.)

715

Tamafio 6ptimo de menu por categoria

cerca de oo

Regalia fija tipica en comida
rapida (alto volumen, bajo margen)

"'30 %

Ventas de bebidas sin alcohol
en restaurantes (EE. UU.)
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"'35 %

Inflacion de precios de menu en EE.UU.

VISUALIZACION

Las cifras, visualizadas

Margen bruto objetivo en restaurantes de alto volumen vy ticket bajo (donde la estructura fija es eficie...

G

Margen de utilidad tipico de los platos de pasta

G

-70%

Ritmo mensual de inflacion de menu en servicio completo (EE. UU.)

@ 0.2

%IMES
Tamafo 6ptimo de menu por categoria

a0

Regalia fija tipica en comida rapida (alto volumen, bajo margen)

@ cecrcade 5%

Ventas de bebidas sin alcohol en restaurantes (EE. UU.)

G +30%

Fuentes: National Restaurant Association 2025 - Sauce — Most Profitable Restaurant Foods 2025 - National
Restaurant Association / Restaurant Business 2026 - Investigacion de disefio de menu (agregada) - Franzy —
Average Franchise Royalty Fee 2025

Grafico creado por masterestaurant.com

CASO ILUSTRATIVO (COMPUESTO)
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“Disefié un plato de pechuga con champifiones a $18 de venta, con costo de $4.80. Me parecia excelente
(73% de margen). Lo pedian 45 veces al mes. Cuando lo costee bien con la receta completa (incluidas
salsas, guarnicion y desperdicio de corte), el costo real era $6.20, margen real 65%. Eran 45 x $1.40

= $63 al mes que desaparecian por no conocer el costeo real. En 12 meses: $756 de dinero que

estaba regalando.

Cambié los champifiones frescos por una salsa de champifiones deshidratados, bajé el costo a $5.10
(mantuve la experiencia del cliente) y recuperé el margen. Eso fue a los 43 afios como cocinero: el orden
de la ingenieria antes que la creatividad.”

— Diego F. Parra, consultor de restaurantes, sobre un caso de auditoria de menu en Buenos
Aires, 2022

Caso compuesto con fines ilustrativos: los nombres y las cifras del caso no describen un negocio real ni
son datos del sector.

COMO APLICARLO EN TU RESTAURANTE

Checklist: 4 pasos para disefiar un menu que aumente ganancias

@ Paso 1: Define el margen bruto objetivo y el food cost maximo permitido

Parte del concepto del restaurante (fast casual, fine dining, comida rapida) y el ticket promedio
esperado. Si tienes un ticket promedio de $25 y quieres 65% de margen bruto, el costo de
ingredientes por plato no puede exceder $8,75 (food cost 35%). Anota el maximo permitido
como TECHO: nada de «este plato esta a $9,50 de costo pero es excepcional» — si excede el
techo, no entra al menu o cambias el precio de venta. Usa la calculadora del método: fija
margen objetivo, ella te devuelve food cost maximo. Verifica el techo contra los costos de
proveedores locales de esa semana, no contra un promedio historico: los precios cambian.

@ Paso 2: Costea cada plato propuesto, porcion por porcion
No estimes; costea. Toma la receta, pesa cada ingrediente (incluye desperdicio de corte: la
lechuga cruda pierde 30% al limpiar), multiplica por el costo unitario de ese dia en tu
proveedor, suma todo, divide por el nimero de porciones que rinde la receta. Incluye salsas
internas, guarnicion, acompafiamientos pequenos. Si el resultado excede el techo, ajusta:
cambia un ingrediente por uno mas barato sin sacrificar experiencia del cliente, reduce la
porcién de la guarnicién cara o aumenta el precio de venta (si la elasticidad de demanda lo
permite). Registra el costo en una hoja de calculo simple que se actualiza cada vez que suben
los proveedores. No es papeleo: es la diferencia entre saber qué plato te rentabiliza y ganar
dinero a ciegas.
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@ Paso 3: Mide la elasticidad de demanda de cada categoria
¢ Cuantos platos de entrada se pedian a $12? ; Cuantos a $14? Si subiste el precio de un
plato que se pedia 30 veces al mes y ahora se pide 24 veces, la elasticidad es negativa
(esperado). Pero el volumen de dinero cambid: 30 x $12 = $360; 24 x $14 = $336. Perdiste
$24. Algunos platos tienen elasticidad inelastica (subes precio, casi no baja la demanda): esos
son tus «platos de remate», los que ponen margen. Otros son elasticos: el cliente elige segun
precio. No adivines: revisa tus datos de ventas de los ultimos 3 meses en cada punto de precio
y calcula. Si no tienes datos histéricos, disefia el menu y mide los primeros 30 dias; ajusta en
el mes 2.

@ Paso 4: Arma la arquitectura del ticket y revisa mensualmente
Disefa el menu como una progresion de venta, no como platos sueltos. Una entrada barata y
atractiva (margen bajo, 50%) que todos piden atrae trafico y justifica el ticket promedio bajo en
ese plato. El plato fuerte es el rentable (65-68% de margen): ahi ganas. El remate (postre,
bebida alcohdlica, café) es caro y de elasticidad inelastica: pocas personas lo rechazan si esta
bien posicionado. Cuando la estructura de venta es deliberada, el ticket promedio sube sin que
baje el volumen total de clientes. Revisa mensualmente: suma el margen de cada plato x
veces que se pidié ese mes. Compara contra el margen objetivo. Si un plato cae, revisa si el
costo subid, si bajo el volumen (cambio de elasticidad) o si ambos. Corrige en 48 horas si es
posible (receta, proveedor, precio). No esperes al afo fiscal.

PREGUNTAS FRECUENTES

Preguntas frecuentes sobre diseiio rentable de menu

¢ Como diseinar un menu que aumente las ganancias?

Para disefiar un menu rentable se costea antes de crear: primero fija el margen bruto objetivo del restaurante,
luego calcula el costo maximo de ingredientes que lo cumple y solo entonces eliges receta, porcion y
presentacién. Si un plato no cabe bajo ese techo, cambia la receta, sube el precio o no entra. Después, mide la
elasticidad con las ventas reales antes de mover precios y revisa el margen de cada plato todos los meses,
porque los platos que mas se piden suelen esconder margenes que se erosionan sin que nadie lo note.

¢Las plantillas de menu nuevas generan mas ganancia que los disefos de carta tradicionales?

Una plantilla nueva no sube la ganancia; la sube la estructura detras del disefo. La carta tradicional lista platos
por costumbre; la rentable coloca los de mayor margen donde el ojo mira primero, mantiene categorias cortas y
evita alinear precios en una columna que invita a comparar. La investigacion de disefio de menu apunta a entre
7 y 15 platos por categoria, y el margen cambia segun el plato: Sauce reporta margenes tipicos de 65 % a 70 %
en pastas. Usa la plantilla solo después de costear cada receta. El método Masterestaurant de Diego F. Parra
hace primero ingenieria de menu y después disefio.
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¢, Como sé si mi food cost actual es el correcto?

Si tu margen bruto operativo (venta total — costo de comida — némina - renta - servicios) esta entre 8—12%, tu
food cost es alto. El techo es 32% de la venta por plato individual. Si algunos platos superan eso y otros estan
en 20%, el promedio puede parecer bien pero estas subsidiando ineficiencia. Costea cada plato y compara
contra el techo. Si tienes 20 platos y 5 exceden el maximo, esos 5 son los que restan rentabilidad: cambia
ingredientes, reduce porcidn de lo caro o sube el precio.

Un plato que costeo a $6.50 de comida debo venderlo a... scuanto?

Depende del margen bruto objetivo. Si quieres 65% de margen (consecuencia: food cost 35%), la formula es:
costo comida + (1 — margen bruto deseado). Mide primero el volumen que resiste cada precio, después fija
el margen.

¢Carta fisica o QR para el menu?

Siempre AMBOS. La carta fisica es control de la experiencia (ritmo del servicio, narrativa del menu, venta
sugerida, hospitalidad). El QR es complemento: delivery, accesibilidad, actualizacion rapida de precios,
analitica. Maestros como Alain Ducasse mantienen carta fisica en sus restaurantes de lujo; los de alto volumen
usan QR para agilidad en cambios de precio. Lo que NO funciona es solo QR: pierdes control del viaje del
cliente y la venta sugerida.

¢ Cada cuanto reviso y ajusto el menu?

Costeo e idea: cada 6 meses o cuando suben los proveedores >8%. Revision de margenes reales: mensual. Si
un plato cae 5 puntos de margen respecto al objetivo, ajusta en 48 horas: cambia un ingrediente, reduce
porcion o sube precio. Rotacion completa de menu (nueva idea): cada 18—24 meses. La idea es mantener el
menu estable (experiencia del cliente, recuerdo de platos) pero con margenes vigilados constantemente.

DATOS Y FUENTES

Coémo disefiar un menu que aumente las ganancias en cifras (2026)

Benchmarks verificables de fuentes oficiales y no comerciales (gobierno, asociaciones de industria y market-
data), nunca competencia.

Dato Valor Fuente

National Coffee Association — More
Adultos estadounidenses que bebieron café de especialidad 46 %

- . Americans Drink Coffee Each Day Than
el ultimo dia, enero 2025 (alza cercana al 18 % desde 2020) (2025)

Any Other Beverage (2025)

Porcentaje de consumidores britanicos que prefieren Public Sector Catering — Research finds
sentarse en una cafeteria, por disfrutar su ambiente, en 48 % 48% of coffee drinkers prefer to sit in cafes
lugar de pedir para llevar, relevante para ideas para decorar (2023) over taking out, estudio de BRITA

una cafeteria (Reino Unido, 2023) Professional (2023)
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Dato

Porcentaje de adultos estadounidenses que tomaron café de
especialidad el dia anterior, contexto de demanda para
ideas para decorar una cafeteria (EE. UU., enero 2025)

Porcentaje de bebedores de café de especialidad del dia
anterior cuyo café se preparo fuera de casa, contexto de
publico de una cafeteria (EE. UU., 2025)

Porcentaje de bebedores de café tradicional del dia anterior
cuyo café se preparo fuera de casa, comparacion para ideas
para decorar una cafeteria (EE. UU., 2025)

Porcentaje de adultos estadounidenses que dicen tomar
café cada dia, contexto de mercado para ideas para decorar
una cafeteria (EE. UU., 2025)

Valor

46 %
(2025)

35 %
(2025)

20 %
(2025)

66 %
(2025)

Fuente

National Coffee Association — Specialty
coffee consumption hits 14-year high (2025)

National Coffee Association — Specialty
coffee consumption hits 14-year high (2025)

National Coffee Association — Specialty
coffee consumption hits 14-year high (2025)

Vending Market Watch — Daily coffee
habits, segun la National Coffee Association
(2025)
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