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Como hacer rentable un restaurante: el método
tradicional contra el marco Masterestaurant

‘ Por Diego F. Parra - Actualizado 2026-09-09 - Costos y Finanzas

VEREDICTO RAPIDO

Veredicto: como hacer rentable un restaurante se decide en la frecuencia de medicién, no
en el recetario. El método tradicional cierra el P&G contable entre el dia 15 y el 25 del mes
siguiente, con lo cual el operador descubre la fuga de capital cuando ya lleva entre 45y 60
dias pagandola; el marco Masterestaurant mide prime cost semanal, calcula la variance
entre costo tedrico y costo real por familia de insumo, y ancla cada decision de menu al
margen de contribuciéon en pesos por plato, no al porcentaje. Con el CPl de comer fuera de
casa subiendo 3,5% interanual (U.S. Bureau of Labor Statistics, 2026) y el novillo cebado
proyectado en +5% para 2025-2026 (USDA ERS, 2026), un ciclo de correccion de 60 dias es
una decision de tesoreria, no un detalle administrativo. La regla dura no cambia: food cost
por plato maximo 32%, némina y renta al punto de equilibrio, jamas cargadas al plato.
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El duefio que pregunta cémo hacer rentable un restaurante casi nunca tiene un problema de ventas: tiene un

problema de resoluciéon temporal. Vende, factura, llena el salén un viernes, y aun asi el banco no crece. Entre
agosto de 2023 y agosto de 2024 cerraron 1.600 restaurantes en Colombia mientras las ventas del sector caian

44% en 2024 (Acodrés, 2025), y en Estados Unidos mas de 20 cadenas o franquiciados se acogieron a

bancarrota durante 2025 (Restaurant Business, 2025). Ninguno de esos operadores ignoraba su food cost; casi
todos lo conocian con 45 dias de retraso.

Aqui me equivoqué durante afios: creia que el problema era de disciplina en la compra, y resulté ser de

arquitectura de informacion. Un P&G contable sirve para pagar impuestos y para el banco, no para gobernar

una cocina; el P&G gerencial —el que separa costos variables de estructura fija y se cierra cada semana—
sirve para lo contrario. Diego F. Parra construyo el marco Masterestaurant sobre esa distincion, y el pilar

financiero de Masterestaurant empieza siempre por la misma pregunta incobmoda: ; cuantos dias pasan entre

que usted pierde un peso y que se entera?

COMPARACION LADO A LADO

Comparacion lado a lado

Latencia entre la fuga y la
deteccion

Unidad de decision del ment

Tratamiento de némina y renta

Control de compras frente a

inflaciéon de insumos

Comisiones de canal digital

Ingenieria de menu

Horizonte del tablero de KPIs
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METODO TRADICIONAL
(CIERRE CONTABLE MENSUAL)

X 45 a 60 dias (cierre contable

entre el 15y el 25 del mes siguiente)

X Food cost porcentual del plato,
meta genérica 30%

X Prorrateadas al costo del plato,
distorsionando el precio de venta

X Reaccion al alza cuando la
factura ya llego; +5% de novillo
cebado 2025-2026 absorbido sin
cobertura (USDA ERS, 2026)

X Delivery al mismo precio del
salén, con 15% a 30% de comision
(Rezku, 2026)

X Revision anual o cuando el
proveedor sube precios

X EBITDA anual estimado para el
contador

MARCO MASTERESTAURANT (P&G
GERENCIAL SEMANAL)

v 7 dias (corte de inventario y prime
cost cada lunes)

v Margen de contribucién en moneda
por plato, con techo duro de 32% de food
cost

v Cargadas al punto de equilibrio;
jamas al plato (regla de costeo MR)

v' Variance teorico contra real por
familia de insumo, con umbral de accion
en 1,5 puntos sobre ventas

v Carta de canal con precio propio y

menu acotado a platos de margen alto

v Matriz popularidad-margen
trimestral, con +15% de ticket alcanzable
por psicologia de menu (NeatMenu,
2026)

v Prime cost semanal, EBITDA
mensual, ROl a 3, 6 y 12 meses para
junta directiva
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Capitulo 1 — ;Cuantos dias pasan entre que usted pierde un peso y que se entera?

Cuarenta y cinco, en el mejor de los casos, si su contabilidad cierra el P&G entre el dia 15 y el 25 del
mes siguiente.

Ese numero, y no el food cost, es el que decide si un restaurante se vuelve rentable, porque una desviacion de
dos puntos sobre una operacion de 500 mil a 1 millén de USD al afio equivale a unos 1.600 USD mensuales
que ya salieron de la caja cuando el informe llega. Los datos acompafian la incomodidad: en Colombia cerraron
1.600 restaurantes entre agosto de 2023 y agosto de 2024 con ventas del sector cayendo 44% en 2024 (Aco-
drés, 2025), y mas de 20 cadenas o franquiciados estadounidenses se acogieron a bancarrota durante 2025
(Restaurant Business, 2025). El operador que mide semanal corrige el pedido del jueves; el que mide mensual
escribe una autopsia. RESOLUCION TEMPORAL, esa es la palanca. Un estado de resultados contable existe
para pagar impuestos y para que el banco lea un balance, no para decidir si mafiana usted compra lomo
0 pierna.

Capitulo 2 — El P&G contable no gobierna una cocina, y nunca fue su oficio

Aqui me equivoqué durante afios: creia que la fuga era indisciplina en la compra y resultdé ser arquitectura de
informacioén. El P&G gerencial separa costo variable de estructura fija, se cierra cada semana con inventario de
siete referencias criticas y admite numeros provisionales; el contable exige exactitud y por eso llega tarde. Con
el CPI de comer fuera de casa subiendo 3,5% interanual (U.S. Bureau of Labor Statistics, 2026) y el novillo ce-
bado proyectado 5% arriba para 2025-2026 (USDA ERS, 2026), un cierre mensual convierte cada alza de pro-
veedor en pérdida consumada. Diego F. Parra construyé el pilar financiero del marco Masterestaurant sobre
esa distincion, y no sobre otro recetario de compras. En un restaurante que factura por debajo de 500 mil USD
anuales la rentabilidad se juega en la mano del duefio, y ahi la recomendacion no cambia por mas grande que
crezca este documento: un conteo semanal de las diez referencias que concentran el 70% del costo, en una
hoja de calculo, vale mas que cualquier software.

Capitulo 3 — Menos de 500 mil USD al ano: la banda donde el dueno es el sistema

Dos puntos de desviacion en food cost sobre 400 mil USD son 8.000 USD al afo, casi un salario completo de
cocina si el base por hora ronda los 14,20 USD en Estados Unidos tras subir 4% en 2024 (7shifts, 2024). La
trampa de esta banda es el precio: las grandes cadenas subieron carta 42% entre 2020 y 2025, contra 22% de
inflacion general (One Haus, 2025), y el operador pequefio que copia ese salto sin margen de marca pierde tra-
fico antes que ganar ticket. Suba resolucién, no precio. Aqui aparece la primera contradiccion seria del oficio, y
conviene resolverla en vez de esquivarla: el restaurante ya factura lo suficiente para contratar un contador, y
precisamente por eso deja de mirar sus numeros. Delegar el cierre contable es correcto; delegar el cierre ge-
rencial es la fuga.

Capitulo 4 — De 500 mil a 1 millén: el tramo donde el reloj cuesta dinero real

Un operador de esta banda que descubre dos puntos de desviacion con 50 dias de retraso ya pago esa desvia-
cion sobre unas ocho semanas de compra, entre 8.000 y 16.000 USD segun el mix, y ese dinero no vuelve con
una carta ajustada el mes siguiente. Sumele que las comisiones de tarjeta que pagaron los comercios estadou-
nidenses llegaron a 198,25 mil millones de USD en 2025 (The Motley Fool, 2025) y que DoorDash cobra entre
15% y 30% por pedido (Rezku, 2026): dos canales que erosionan margen sin avisar. Mida jueves y viernes, no
dia 20. Por encima del millon de USD la aritmética cambia de lugar: el food cost sigue importando, pero el pun-
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to de equilibrio lo mueve la némina y la renta, que no se cargan al plato. Un restaurante de 1,2 millones con
32% de costo de alimentos y 30% de némina tiene apenas siete u ocho puntos de holgura antes de que un alza
de 5% en proteina (USDA ERS, 2026) o un ajuste salarial del 4% (7shifts, 2024) se coma el resultado.

Capitulo 5 — Mas de 1 millon y mas de 5 millones: el costo se muda a la estructura

Pasando los 5 millones, con dos o tres unidades, el enemigo deja de ser el proveedor y pasa a ser la varianza
entre locales: la misma receta con dos puntos de diferencia por cocina son 100.000 USD anuales evaporados.
La palanca de esta banda es el estandar medido, y las herramientas de Masterestaurant existen para que ese
estandar tenga numero semanal. Por encima de 5 y de 10 millones de USD aparece una estructura de costos
que no se parece a nada de lo anterior, y hay que decirlo sin romanticismo: el restaurante de chef mediatico o el
tematico de gran formato compra trafico con inversién de marca, y esa inversion es un costo fijo disfrazado de
marketing. Los 348 locales de cadenas de servicio completo que cerraron por quiebra en 2024, un 1,3% del Top
500 (Technomic, 2024), no cayeron por food cost; cayeron por estructura pesada frente a ventas planas.

Capitulo 6 — La gama alta: restaurante de celebridad y tematico de gran formato

Un local de este tamafio paga entre 60.000 y 200.000 USD al afio solo en mantenimiento de ambientacion y
montaje, y depende de un flujo que la publicacién de un creador mueve 30% en reservas la semana siguiente
(Marketing LTB, 2025), un pico que sube tanto como baja. Lo que salva a esta banda es el modelo de contribu-
cion por franja horaria. Adelantar el cierre gerencial del dia 20 al viernes de cada semana cambia el resultado
del afio, y el calculo es simple de seguir. Suponga una operacion de 800.000 USD que arrastra 1,5 puntos de
desviacion de costo: con cierre mensual convive con la fuga unas seis semanas antes de reaccionar, y pierde
alrededor de 1.400 USD por semana, unos 8.400 USD por episodio; con cierre semanal reacciona en siete dias
y pierde 1.400. Si el afio trae cuatro episodios —un alza de proteina, una merma nueva, un plato mal escanda-
llado, un turno sin control de porciéon—, la diferencia son 28.000 USD que se quedan en la caja sin vender un
plato mas.

Capitulo 7 — Qué pasa si usted adelanta el cierre catorce dias

Compare eso con subir precios cuando la carta de las cadenas ya subié 42% desde 2020 (One Haus, 2025). El
dinero esta en el reloj. Empiece por listar las siete referencias que concentran la mayor parte de su costo de ali-
mentos y cuéntelas cada lunes antes de abrir, con precio de la ultima factura y no con el del sistema. Ese ejerci-
cio toma quince minutos y produce el dato que ningun P&G contable le va a dar a tiempo: el costo tedrico con-
tra el real de la semana pasada, con la brecha en pesos y no en porcentaje. Un operador de 600.000 USD que
cierre esa brecha en un punto recupera 6.000 USD al afio, mas de lo que le deja negociar dos proveedores. Y
cuando el CPI de comer fuera crece 3,5% interanual (BLS, 2026) mientras la rentabilidad de la restauracion es-
pafola cae 0,9% en 2025 por costes y regulacion (Hosteltur, 2025), quien tiene el numero el lunes decide, y
quien lo tiene el dia 20 explica.

Capitulo 8 — El primer lunes: siete referencias, una hoja, quince minutos

Cuente el lunes. La diferencia no es de rigor sino de reloj. Ambos métodos calculan food cost; solo uno lo hace
mientras todavia se puede corregir el pedido del jueves. Un operador de la banda de 500 mil a 1 millon de USD
al afno que descubre una desviacion de dos puntos con 50 dias de retraso ya pago esa desviacion sobre unas
ocho semanas de compra, y ese dinero no vuelve por mas ajustada que salga la carta del mes siguiente. El mé-
todo tradicional trata la rentabilidad como resultado; el marco Masterestaurant la trata como variable de control.
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Cuando el CPI de comer fuera de casa avanza 3,5% interanual (U.S. Bureau of Labor Statistics, 2026) y las
grandes cadenas estadounidenses ya subieron sus precios de carta 42% entre 2020 y 2025 —casi el doble del
22% de inflacion general, segun One Haus (2025)—, el margen de maniobra del precio se agoto.

Capitulo 9 — La diferencia real, en términos de caja

Lo que queda es estructura de costos. Hay una tension honesta aqui, y conviene resolverla en voz alta: medir
semanalmente cuesta horas de un jefe de cocina que ya esta saturado. Durante un tiempo defendi el corte
quincenal como término medio razonable. Ya no. El corte quincenal promedia dos ciclos de compra distintos y
esconde justo la semana mala, que es la que explica la fuga; el costo de esas cuatro horas semanales es me-
nor que el de un punto de prime cost en una operacion de mas de 1 millén de USD anuales. El tercer contraste
es de vocabulario. EI método tradicional habla en porcentajes; el marco Masterestaurant obliga a hablar en mo-
neda. Un plato con 24% de food cost que vende cuatro unidades por servicio aporta menos margen de contri-
bucién que uno con 31% que vende cuarenta, y esa aritmética elemental es la que rescata a la mayoria de las
cartas mal disefiadas.

PUNTO POR PUNTO

Analisis criterio por criterio: tradicional contra Masterestaurant

FRECUENCIA DE MEDICION DEL PRIME COST

A - METODO TRADICIONAL (CIERRE B - MASTERESTAURANT Semanal, con
CONTABLE MENSUAL)
corte de inventario los lunes y publicacion

Mensual, con cierre contable entre el dia
el martes

15y el 25 del mes siguiente

Veredicto: Gana el marco Masterestaurant: la correccion de un pedido solo es posible dentro del
ciclo de compra vigente, y a 45 dias el dinero ya salio.
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CRITERIO DE DECISION DE LA CARTA

A - METODO TRADICIONAL (CIERRE B - MASTERESTAURANT Margen de
CONTABLE MENSUAL)

contribucidon en moneda cruzado con
Food cost porcentual por plato contra unidades vendidas, techo duro de 32% de

o] 0
meta genérica del 30% food cost

Veredicto: Gana el marco Masterestaurant: el porcentaje aislado premia platos que no mueven
caja y castiga los de alta rotacion que financian la estructura.

ASIGNACION DE NOMINA 'Y RENTA

A - METODO TRADICIONAL (CIERRE B - MASTERESTAURANT Cargadas al
CONTABLE MENSUAL)

punto de equilibrio, fuera del costeo del
Prorrateadas al costo del plato plato

Veredicto: Gana el marco Masterestaurant, y aqui el método tradicional no tiene defensa técnica:
prorratear costos fijos sobre volumen variable produce un precio que cambia cuando cambia la
venta.

GESTION DE CANALES DIGITALES

A - METODO TRADICIONAL (CIERRE B - MASTERESTAURANT Carta de canal
CONTABLE MENSUAL)

con precio y surtido propios, contribucién

Precio de saldén replicado en delivery . . i
neta medida después de comisién

Veredicto: Gana el marco Masterestaurant: con comisiones de 15% a 30% (Rezku, 2026) el
canal solo es rentable si el precio y el surtido se disefian para él.
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COBERTURA ANTE INFLACION DE INSUMOS

A - METODO TRADICIONAL (CIERRE B - MASTERESTAURANT Simulacion de
CONTABLE MENSUAL)

escenarios a 5%, 12% y 20%, con

Reaccion cuando llega la factura, . L
9 umbrales de accion definidos antes del

absorbiendo el alza en el margen
evento

Veredicto: Gana el marco Masterestaurant, aunque el método tradicional funciona en entornos

de precios estables, que ya no existen: el novillo cebado proyecta +5% para 2025-2026 (USDA
ERS, 2026).

CARGA ADMINISTRATIVA DE LA IMPLANTACION

A - METODO TRADICIONAL (CIERRE B - MASTERESTAURANT Media: exige
CONTABLE MENSUAL)

entre cuatro y seis horas semanales de
Baja: el contador hace el trabajo una vez

jefatura de cocina y administracién
al mes

Veredicto: Gana el método tradicional en esfuerzo, y es honesto decirlo; pero en operaciones
sobre 1 millon de USD anuales esas horas cuestan menos que un punto de prime cost.

UTILIDAD PARA JUNTA DIRECTIVA O INVERSIONISTA

A - METODO TRADICIONAL (CIERRE B - MASTERESTAURANT ROl a 3,6y 12
CONTABLE MENSUAL)

meses con supuestos escritos, fuentes
EBITDA anual estimado, sin trazabilidad . o e

citadas y analisis de sensibilidad
de supuestos

Veredicto: Gana el marco Masterestaurant: una junta financia lo que puede auditar, y un numero
sin supuesto declarado no se audita.

COMPARACION LADO A LADO
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Qué hace el método tradicional DIAGNOSTICO A 60 DiAS

X  Cierra el P&G con el contador entre el dia 15 y el 25 del mes siguiente, cuando el ciclo de compra ya
rotoé dos veces.

X Calcula food cost como un porcentaje global de ventas, sin separar familias de insumo ni distinguir
merma de robo.

X Prorratea nédmina y renta dentro del costo del plato, lo que infla artificialmente el precio de venta de los
platos de alta rotacion.

X Fija precios por comparacién con el vecino, no por margen de contribucion en moneda.

X Trata el delivery como venta incremental gratuita, ignorando que la comisién de marketplace llega al
30% (Rezku, 2026).

X Revisa la carta una vez al ano, con lo cual absorbe cada alza de insumo durante once meses.

X Confunde caja con utilidad: el restaurante tiene efectivo el viernes y déficit estructural el trimestre.

Qué hace el marco Masterestaurant MASTERESTAURANT

v/ Corta inventario cada lunes y publica prime cost de la semana antes del martes, con umbral de alarma
preacordado.

v Separa costo tedrico de costo real por familia (proteina, lacteo, abarrote, bebida) y persigue la
variance donde de verdad esta.

v" Manda némina, renta y servicios al punto de equilibrio, y deja el plato con su costo de materia prima
limpio, techo 32%.

v" Decide la carta por matriz de popularidad contra margen de contribucion en moneda, cada trimestre.

v" Construye carta de canal para delivery con precio y surtido propios, y mide contribucion neta después
de comision.

v Ata cada decision a un tablero de tres horizontes: semanal operativo, mensual financiero, anual de
junta.

v" Documenta supuestos y fuentes de cada cifra, de modo que la junta discuta el criterio y no el nimero.
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COMPARACION LADO A LADO

Comparacién lado a lado

Latencia entre la fuga y la
deteccion

Unidad de decision del menu

Tratamiento de némina y renta

Control de compras frente a

inflacion de insumos

Comisiones de canal digital

Ingenieria de menu

Horizonte del tablero de KPIs

LAS CIFRAS QUE IMPORTAN

METODO TRADICIONAL
(CIERRE CONTABLE MENSUAL)

X 45 a 60 dias (cierre contable
entre el 15y el 25 del mes siguiente)

X Food cost porcentual del plato,

meta genérica 30%

X Prorrateadas al costo del plato,
distorsionando el precio de venta

X Reaccion al alza cuando la
factura ya llegd; +5% de novillo
cebado 2025-2026 absorbido sin
cobertura (USDA ERS, 2026)

X Delivery al mismo precio del
salén, con 15% a 30% de comision
(Rezku, 2026)

X Revisién anual o cuando el
proveedor sube precios

X EBITDA anual estimado para el
contador

MARCO MASTERESTAURANT (P&G
GERENCIAL SEMANAL)

v 7 dias (corte de inventario y prime
cost cada lunes)

v"  Margen de contribucion en moneda
por plato, con techo duro de 32% de food
cost

v Cargadas al punto de equilibrio;
jamas al plato (regla de costeo MR)

v Variance tedrico contra real por
familia de insumo, con umbral de accién
en 1,5 puntos sobre ventas

v Carta de canal con precio propio y
menu acotado a platos de margen alto

v"  Matriz popularidad-margen
trimestral, con +15% de ticket alcanzable
por psicologia de menu (NeatMenu,
2026)

v Prime cost semanal, EBITDA
mensual, ROl a 3, 6 y 12 meses para
junta directiva

Indicadores del entorno que condicionan el margen en 2026

42 %

Alza de precios de carta en grandes
cadenas de EE. UU. entre 2020 y
2025, contra 22% de inflacién general

3.5 %

CPI interanual de comer fuera de
casa (mayo 2026 contra mayo 2025)
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5 %

Alza proyectada del novillo cebado
en EE. UU. para el ciclo 2025-2026

30 %

Comision estandar de marketplace de
DoorDash por pedido (rango 15% a 30%)

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

15 %

Alza de ticket promedio alcanzable con
ingenieria y psicologia de menu, sin subir precios

VISUALIZACION

Las cifras, visualizadas

Alza de precios de carta en grandes cadenas de EE. UU. entre 2020 y 2025, contra 22% de inflacién gener...

CPl interanual de comer fuera de casa (mayo 2026 contra mayo 2025)

Alza proyectada del novillo cebado en EE. UU. para el ciclo 2025-2026

Comision estandar de marketplace de DoorDash por pedido (rango 15% a 30%)

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

Alza de ticket promedio alcanzable con ingenieria y psicologia de mend, sin subir precios

Fuentes: One Haus 2025 - U.S. Bureau of Labor Statistics 2026 - USDA ERS 2026 - Rezku 2026 - Acodrés 2025

www.masterestaurant.com - White Paper - Coémo hacer rentable un restaurante: el método tradicional contra el marco Masterestaurant Pag. 10 de 14


https://one-haus.com/blog/post/rising-check-averages-in-u-s-restaurants-causes-trends-and-strategies
https://www.bls.gov/cpi/
https://www.ers.usda.gov/topics/animal-products/cattle-beef/market-outlook
https://rezku.com/blog/third-party-delivery-fees-in-2026-what-doordash-uber-eats-grubhub-really-cost-restaurants/
https://www.infobae.com/colombia/2025/02/19/acodres-advirtio-fuerte-crisis-en-el-sector-gastronomico-por-alza-en-los-precios-de-los-alimentos-las-ventas-cayeron-un-44/

Grafico creado por masterestaurant.com

CASO REAL

“Trabajamos un full service de 120 asientos en la banda de 500 mil a 1 millon de USD anuales que llevaba
catorce meses con EBITDA entre 1% y 2%. El prime cost salié en 71% de ventas: food cost 34,8% y
nomina 36,2%. Movimos tres cosas y ninguna fue subir precios de carta. Primero, corte de inventario
semanal con variance por familia: la desviacion estaba concentrada en proteina, 2,9 puntos sobre ventas,
entre porcionado sin gramaje y merma de corte. Segundo, la carta bajo de 68 a 41 referencias, ordenadas
por margen de contribucion en moneda y no por food cost porcentual. Tercero, carta de delivery propia con
19 platos y precio de canal, porque a 28% de comision los platos de guarnicion vendian pérdida. A los
siete meses el prime cost cerrd en 62,4%, el food cost en 30,1% y el EBITDA en 9,6%, con la venta
practicamente plana: el margen salio de la estructura, no del cliente.”

— Diego F. Parra, consultor de restaurantes y fundador de Masterestaurant
COMO APLICARLO EN TU RESTAURANTE

Roadmap de 90 dias para hacer rentable un restaurante

@ Dias 1-15: construir el P&G gerencial y sellar la linea base
Antes de tocar la carta, separe el P&G contable del gerencial. En el gerencial van arriba solo
los costos que se mueven con la venta —materia prima y nomina variable— y abajo la
estructura fija: renta, servicios, administracion, seguros. Levante inventario fisico completo,
valdrelo a costo de reposicion y cierre la primera medicién de prime cost. Documente el food
cost tedrico de las veinte referencias mas vendidas con receta estandar y gramaje escrito; sin
ese tedrico no existe variance y sin variance solo hay opiniones. Fije el umbral de alarma antes
de conocer el resultado, para que nadie negocie el criterio a posteriori: prime cost por encima
de 65% de ventas dispara revision, food cost por plato por encima de 32% bloquea la
referencia.

@ Dias 16-45: perseguir la variance donde esta, no donde duele menos
Con dos o tres cortes semanales ya tiene sefal. Calcule variance por familia de insumo con la
férmula elemental: variance en puntos igual a costo real menos costo tedrico, dividido entre
ventas del periodo. En la mayoria de operaciones que revisamos, entre el 60% y el 75% de la
desviacion se concentra en proteina, y dentro de proteina en tres causas: porcionado sin
balanza, merma de corte no aprovechada y recepcion sin pesaje contra factura. Instale balanza
en la linea de porcionado, exija peso en recepcion y cierre el circuito de aprovechamiento de
recortes. Con el novillo cebado proyectado en +5% para 2025-2026 (USDA ERS, 2026), cada
punto de variance en proteina se encarece solo por quedarse quieto.
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@ Dias 46-70: redisenar carta y canal por margen de contribucion
Cruce cada referencia en una matriz de dos ejes: unidades vendidas contra margen de
contribucién en moneda. Los platos de alta rotacion y bajo margen se rescatan con receta, no
con precio; los de bajo giro y bajo margen salen de la carta y liberan mise en place, camara y
atencion del cocinero. Reduzca referencias hasta que la cocina pueda ejecutar el plato numero
uno con la misma calidad a las 21:40 que a las 12:10. Para delivery construya carta de canal
separada, con precio propio que absorba la comision de 15% a 30% (Rezku, 2026) y sin platos
que viajan mal. Si maneja QR, mantenga la carta fisica: el QR actualiza precios y da analitica,
la carta fisica gobierna el ritmo del servicio y la venta sugerida.

@ Dias 71-90: instalar el tablero de tres horizontes y presentarlo a la junta
El cierre del trimestre no es un informe, es la instalacion de una rutina que sobrevive sin el
consultor. Deje tres capas: semanal operativa —prime cost, variance por familia, ticket
promedio, rotacion de mesas—; mensual financiera —EBITDA, punto de equilibrio en cubiertos,
contribucién neta por canal—; y anual de junta —ROI de las intervenciones, CapEx
comprometido, riesgo de territorio por local. Presente la primera lectura de ROI con supuestos
escritos y fuentes citadas, incluida la sensibilidad al escenario de estrés. Una junta que discute
el criterio avanza; una junta que discute si el numero es correcto todavia no tiene sistema de
medicion.

PREGUNTAS FRECUENTES

Preguntas frecuentes sobre rentabilidad en restaurantes

¢ Cual es el margen razonable al que debe aspirar un restaurante en 2026?

Un full service maduro deberia sostener EBITDA entre 8% y 15% de ventas, con prime cost por debajo de 65%.
Por debajo de 5% la operacion no financia su propia reposicion de equipo ni resiste el alza de insumos: el CPI
de comer fuera avanza 3,5% interanual (U.S. Bureau of Labor Statistics, 2026).

¢Por qué mi restaurante vende bien y aun asi pierde dinero?

Porque la venta paga costos variables y la estructura fija se come el resto. Si prorratea ndémina y renta dentro
del plato, el precio miente y el punto de equilibrio queda oculto. Separe ambos bloques en un P&G gerencial
semanal y vera la fuga de capital en menos de tres cortes.

¢, Como calculo el food cost real y no el tedrico de la receta?

Food cost real es inventario inicial mas compras menos inventario final, dividido entre ventas del periodo. La
variance es ese resultado menos el costo tedrico de las recetas vendidas. Con desviacién superior a 1,5 puntos
sobre ventas, revise porcionado, recepcion por peso y merma antes de culpar al proveedor.
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¢ Conviene cerrar el delivery si la comision llega al 30%7?

No de entrada: conviene redisefiarlo. Con comisiones de 15% a 30% (Rezku, 2026), el error es publicar la carta
del saldn tal cual. Construya carta de canal con precio propio y solo platos cuyo margen de contribucion en

moneda siga siendo positivo después de comision, empaque y merma de transporte.

DATOS Y FUENTES

Datos del sector 2026 (fuentes oficiales)

Benchmarks verificables de fuentes oficiales y no comerciales (gobierno, asociaciones de industria y market-

data), nunca competencia.

Dato

Costo laboral en QSR (EE. UU.)
Operadores de servicio completo que
subieron precios (EE. UU.)

Aumento de costos de insumos desde 2019
(EE. UU.)

Salario minimo federal con propina en EE.
uu.

Salario minimo en California (incluye

personal con propina)

Cierres de cadenas de servicio completo
por quiebra (EE. UU.)

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

Benchmark 2026

+6,3% en 2024 (por alza de salario

minimo)

90% subidé precios en 2024; 60%

quité platos del menu

+35% en alimentos y +35% en laboral

2,13 USD/hora en 2025

16,50 USD/hora en 2025

348 locales cerrados en 2024 (1,3%

del Top 500)

Fuente

National Restaurant
Association 2024

National Restaurant
Association 2024

National Restaurant
Association 2024

U.S. Department of Labor
2025

State of California /
Paychex 2025

Technomic 2024

masterestaurant.com
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