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Precio de venta por plato: método tradicional
vs método Masterestaurant — Análisis 2026

Por Diego F. Parra · Actualizado 2026-07-17 · Costos y Finanzas

V E R E D I C T O  R Á P I D O

Veredicto answer-first: el método tradicional del multiplicador (precio = costo del plato × 3)
parte de un food cost objetivo del 32% y funciona como aproximación gruesa, pero deja el
resultado a merced del prime cost real. El método Masterestaurant fija el precio por
margen de contribución exigido: parte del punto de equilibrio y del prime cost sano (55-
65% de las ventas según National Restaurant Association, 2024) y ancla cada plato a los
dólares que debe aportar a la caja, no a un porcentaje aislado. En full service el food cost
mediano fue 32,0% de las ventas y en servicio limitado 32,4% (National Restaurant
Association, 2024); sobre esa base, el multiplicador da un punto de partida, pero el precio
final que sostiene el EBITDA se calcula por contribución, no por regla de tres.

🔬  E s t u d i o  M a s t e r e s t a u r a n t  /  S í n t e s i s  d e l  S e c t o r Síntesis experta · fuentes del sector citadas

· 15 min de lectura · 2026-07-17

PROPIEDAD INTELECTUAL DE MASTERESTAURANT® — EXCLUSIVO PARA LÍDERES DE SECTOR

Fijar el precio de venta por plato es la decisión financiera más repetida y peor documentada de un restaurante.
La mayoría de los dueños hereda una regla de bolsillo —multiplicar el costo del ingrediente por tres— sin saber
de dónde sale ni qué asume. Este análisis sintetiza datos públicos reales del sector (National Restaurant
Association, Toast, Rezku, Square, Black Box Intelligence, entre otros, 2024-2026) para separar lo que el
multiplicador tradicional acierta de lo que oculta, y contrastarlo con el método Masterestaurant de precio por
margen de contribución.

No es una investigación primaria con muestra propia: es la lectura de un consultor senior —Diego F. Parra,
Masterestaurant— sobre cifras que ya publicaron organizaciones serias del sector. Según la National
Restaurant Association (2024), el food cost mediano se mantuvo en 32,0% de las ventas en servicio completo y
32,4% en servicio limitado, mientras el costo laboral escaló a 36,5% en full service. Con esas dos partidas
rondando el 68-69% de cada dólar vendido, el precio del plato no puede fijarse mirando solo el ingrediente:
tiene que responder por su parte del prime cost y del punto de equilibrio.

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

MÉTODO TRADICIONAL

(MULTIPLICADOR)

MÉTODO MASTERESTAURANT

(MARGEN DE CONTRIBUCIÓN)

Food cost objetivo por plato ✕ ≈33% (multiplicador ×3),
sin verificar el mix

✓ ≤32% con techo duro por plato; media
ponderada del menú (NRA 2024: 32,0% FS /
32,4% LS)

Base del cálculo ✕ Costo del ingrediente
aislado

✓ Prime cost sano 55-65% de ventas (NRA
2024)

Costo laboral considerado ✕ No entra en el precio del
plato

✓ Se dimensiona: 36,5% ventas FS (NRA
2024); rango 25-35% (BLS)

Ocupación / renta ✕ Ignorada en el plato ✓ Al punto de equilibrio: 6-10% de ventas
(Toast)

Delivery de terceros ✕ Mismo precio que en sala
(erosiona margen)

✓ Precio por canal: comisión efectiva 30-40%
del pedido (OPA!, 2026)

Unidad de decisión ✕ Porcentaje de food cost ✓ Margen de contribución en USD por plato y
por hora-mesa

Riesgo a escala ✕ Se rompe cuando sube el
prime cost

✓ Se recalibra con el punto de equilibrio y el
ticket promedio

Hallazgo 1 — El veredicto: multiplicador por 3 vs. margen de contribución
El método del multiplicador —precio = costo del plato × 3— asume un food cost objetivo del 33% y funciona
como aproximación gruesa al arrancar, pero deja el precio a merced del prime cost real. Con food cost mediano
en 32,0% de las ventas en servicio completo (National Restaurant Association, 2024) y costo laboral en 36,5%,
esas dos partidas ya se comen el 68,5% de cada dólar antes de tocar renta o servicios. El multiplicador no ve
esa estructura: cubre el ingrediente y reza para que el resto cuadre. El método Masterestaurant invierte la lógi‐
ca: parte del prime cost sano y del punto de equilibrio, y calcula cuántos dólares de margen de contribución
debe aportar cada plato para pagar su parte de la nómina, la ocupación y los servicios. No fija un porcentaje;
fija dólares que el negocio necesita ver en caja al cerrar la semana. El food cost del 32% es un techo de ingre‐
diente, no una fórmula de precio, porque ignora las otras dos grandes partidas del prime cost.

Hallazgo 2 — Por qué el food cost del 32% no basta para poner el precio
La National Restaurant Association (2024) fija el costo de alimentos mediano en 32,0% en servicio completo y
32,4% en servicio limitado, cifras estables y razonables. El problema es lo que viene después: el costo laboral
en servicio completo trepó al 36,5% de las ventas, y en QSR el costo laboral subió +6,3% en 2024 por el alza
del salario mínimo. Si sumas ingrediente y nómina rondas el 68-69% del dólar antes de renta, servicios o comi‐
siones. El multiplicador por 3 solo garantiza el 32% del ingrediente; el 36,5% laboral queda fuera de la ecua‐
ción. Por eso Diego F. Parra, de Masterestaurant, insiste: el precio del plato responde por su parte del prime
cost completo, no solo por lo que pesa en la báscula de la cocina. El margen de contribución es lo que queda
de cada plato después del costo variable directo, y es lo que realmente paga la estructura fija del restaurante.
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Hallazgo 3 — El margen de contribución en dólares, no en porcentaje
Un plato con costo de ingrediente de 4 USD vendido a 12 USD deja 8 USD de margen; ese número —no el por‐
centaje— es lo que cubre la nómina (36,5% de ventas en full service, según la National Restaurant Association
2024), la ocupación (6-10% de las ventas brutas, según Toast) y los servicios (2-5% de los ingresos, según
Toast). El error que veo una y otra vez es fijar precios persiguiendo un food cost bonito mientras el margen en
dólares no alcanza para el punto de equilibrio. Dos platos con el mismo 33% de food cost pueden dejar 3 USD
o 14 USD de margen: el segundo mantiene abierto el local. El método Masterestaurant prioriza el plato que
aporta más dólares por asiento y por hora, no el de mejor ratio. El mismo plato no puede tener el mismo precio
en sala y en delivery de terceros porque la comisión de plataforma se lleva un tajo brutal del pedido.

Hallazgo 4 — El canal cambia todo: sala vs. delivery de terceros
El costo efectivo total del delivery de terceros —tarifas, promociones y reembolsos incluidos— ronda el 30-40%
del total del pedido, según OPA! (2026). Sobre un plato de 12 USD, eso son 3,60 a 4,80 USD que nunca entran
a caja. Si tu margen de contribución en sala era de 8 USD, en delivery cae a un rango de 3,20 a 4,40 USD an‐
tes de contar el empaque. El multiplicador por 3 aplica un precio único y silenciosamente convierte un plato ren‐
table en uno que apenas cubre el ingrediente. El método Masterestaurant costea cada canal por separado: fija
un precio de menú digital que absorba la comisión del 30-40% y preserve el mismo margen en dólares que el
plato deja en sala. Sin ese ajuste, cada pedido de app te resta. El precio correcto es el que, multiplicado por la
cobertura real de mesas, cubre el punto de equilibrio del negocio, no el que iguala al de la competencia.

Hallazgo 5 — El punto de equilibrio manda sobre el ticket promedio
Con food cost del 32% y nómina del 36,5% (National Restaurant Association, 2024), más ocupación del 6-10%
(Toast) y servicios del 2-5% (Toast), la estructura consume del orden del 76-84% de cada dólar antes de utili‐
dad. Eso deja un margen operativo delgado que solo aguanta si el precio por plato aporta suficientes dólares de
contribución por comensal. El costo laboral del sector oscila entre 25-35% de ventas según formato (Toast, U.S.
Bureau of Labor Statistics), así que un local con más servicio necesita mayor margen por plato. El método Mas‐
terestaurant fija el precio desde el punto de equilibrio hacia abajo: primero cuántos dólares debe generar la
casa por servicio, luego cuánto de eso carga cada plato según su volumen esperado. El multiplicador ignora el
volumen por completo. El precio del plato también debe financiar la rotación de personal, un costo real que el
multiplicador por 3 jamás contempla.

Hallazgo 6 — El costo oculto que el multiplicador nunca ve: la rotación
Reemplazar a un empleado por hora cuesta 2.305 USD en costos duros —separación, reemplazo y capacita‐
ción— y reemplazar a un gerente general cuesta 16.770 USD, según Black Box Intelligence (2024). En un local
que rota media plantilla al año, ese gasto vive dentro del 36,5% de costo laboral que la National Restaurant As‐
sociation (2024) mide en servicio completo. Si el precio se fija solo por ingrediente × 3, esa fuga de miles de dó‐
lares no tiene de dónde salir y erosiona la utilidad mes a mes. Diego F. Parra, de Masterestaurant, lo trata como
parte de la estructura que el margen de contribución debe cubrir: el precio no paga solo el pollo del plato, paga
la escuela de servicio, el seguro de compensación al trabajador (1,06 USD por cada 100 USD de nómina,
Kickstand Insurance 2025) y la estabilidad del equipo que lo entrega. Para migrar del multiplicador al margen de
contribución, empieza por calcular el margen en dólares de cada plato y ordénalos de mayor a menor, no por su
food cost.
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Hallazgo 7 — Cómo aplicar el precio por margen en tu carta hoy
Toma el costo del ingrediente, réstalo del precio actual y verás qué platos realmente pagan la estructura. Con
nómina al 36,5% y food cost al 32% (National Restaurant Association, 2024), tu prime cost objetivo sano ronda
el 65-68% de ventas; el resto debe cubrir ocupación (6-10%, Toast), servicios (2-5%, Toast) y utilidad. Los pla‐
tos de mayor margen van al centro de la carta y a las recomendaciones; los de margen flaco se reformulan o se
retiran. Para delivery, aplica un precio digital que absorba el 30-40% de comisión (OPA!, 2026) sin sacrificar el
margen de sala. El multiplicador por 3 sigue sirviendo como chequeo rápido —si un plato queda muy por debajo
del triple del costo, revísalo—, pero la decisión final la manda el margen en dólares que necesita el punto de
equilibrio. El multiplicador tradicional fija el precio desde el ingrediente hacia arriba: toma el costo del plato y lo
multiplica por 3, asumiendo un food cost cercano al 33%.

Hallazgo 8 — Qué separa a los dos métodos en la práctica
Es una aproximación honesta como punto de partida, pero deja fuera de la ecuación el 36,5% de costo laboral
en servicio completo (National Restaurant Association, 2024) y el 6-10% de ocupación (Toast). El método Mas‐
terestaurant invierte el orden: parte del prime cost sano y del punto de equilibrio, y pregunta cuántos dólares de
margen de contribución debe aportar cada plato para cubrir su parte de la estructura. La segunda diferencia es
el canal. El multiplicador aplica el mismo precio en sala y en delivery, pero la comisión efectiva de las platafor‐
mas de terceros ronda el 30-40% del pedido (OPA!, 2026): un plato rentable en mesa puede vender a pérdida
en la app. El método Masterestaurant exige precio por canal y contabilidad separada, para que el margen de
contribución sobreviva a la comisión. La tercera: el multiplicador se mide en porcentaje de food cost; el método
MR se mide en USD de contribución por plato y por hora-mesa, la única unidad que se conecta con el EBITDA.

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

Método tradicional vs Masterestaurant, criterio por criterio

PRECISIÓN DEL PRECIO FINAL

A ·  M É TO D O  T R A D I C I O N A L
( M U LT I P L I C A D O R )

Aproximación gruesa: acierta el food cost
objetivo pero no responde por prime cost
ni EBITDA

B  ·  M A S T E R E S TA U R A N T Precio calibrado

al punto de equilibrio y al margen de
contribución exigido

Veredicto: El método MR gana: fija el precio por lo que el negocio necesita, no por una regla
heredada.
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VELOCIDAD DE CÁLCULO

A ·  M É TO D O  T R A D I C I O N A L
( M U LT I P L I C A D O R )

Inmediato: una multiplicación por plato

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

prime cost y el punto de equilibrio de la
operación

Veredicto: El multiplicador es más rápido; úsalo como primer tanteo, no como decisión final.

RESISTENCIA A LA INFLACIÓN DE COSTOS

A ·  M É TO D O  T R A D I C I O N A L
( M U LT I P L I C A D O R )

Se descuadra cuando sube el costo
laboral (+6,3% QSR 2024, NRA)

B  ·  M A S T E R E S TA U R A N T Se recalibra con

el punto de equilibrio cada trimestre

Veredicto: El método MR resiste: absorbe alzas de nómina sin perder el margen de contribución.

MANEJO DEL DELIVERY

A ·  M É TO D O  T R A D I C I O N A L
( M U LT I P L I C A D O R )

Mismo precio en sala y app: vende a
pérdida con comisión 30-40%

B  ·  M A S T E R E S TA U R A N T Precio por canal

con contabilidad separada

Veredicto: El método MR protege la caja: el delivery deja de sangrar el margen.

C O M PA R A C I Ó N  L A D O  A  L A D O
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Método tradicional del multiplicador R E G L A D E  B O L S I L L O

Método Masterestaurant del margen de contribución M A S T E R E S TA U R A N T

Precio = costo del ingrediente × 3 (asume food cost ≈33%)✕

Rápido y universal, pero ciego al prime cost real✕

No distingue sala, delivery ni take-away✕

Se descuadra cuando el costo laboral (36,5% FS, NRA 2024) sube✕

Parte del punto de equilibrio y del prime cost sano (55-65%, NRA 2024)✓

Fija food cost por plato con techo duro ≤32% y media ponderada del menú✓

Precio por canal: sala vs delivery (comisión 30-40%, OPA! 2026)✓

Decide por margen de contribución en USD por plato, no por porcentaje aislado✓

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

Comparación lado a lado

MÉTODO TRADICIONAL

(MULTIPLICADOR)

MÉTODO MASTERESTAURANT

(MARGEN DE CONTRIBUCIÓN)

Food cost objetivo por plato ✕ ≈33% (multiplicador ×3),
sin verificar el mix

✓ ≤32% con techo duro por plato; media
ponderada del menú (NRA 2024: 32,0% FS /
32,4% LS)

Base del cálculo ✕ Costo del ingrediente
aislado

✓ Prime cost sano 55-65% de ventas (NRA
2024)

Costo laboral considerado ✕ No entra en el precio del
plato

✓ Se dimensiona: 36,5% ventas FS (NRA
2024); rango 25-35% (BLS)

Ocupación / renta ✕ Ignorada en el plato ✓ Al punto de equilibrio: 6-10% de ventas
(Toast)

Delivery de terceros ✕ Mismo precio que en sala
(erosiona margen)

✓ Precio por canal: comisión efectiva 30-40%
del pedido (OPA!, 2026)
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MÉTODO TRADICIONAL

(MULTIPLICADOR)

MÉTODO MASTERESTAURANT

(MARGEN DE CONTRIBUCIÓN)

Unidad de decisión ✕ Porcentaje de food cost ✓ Margen de contribución en USD por plato y
por hora-mesa

Riesgo a escala ✕ Se rompe cuando sube el
prime cost

✓ Se recalibra con el punto de equilibrio y el
ticket promedio

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

El scorecard 2026: cifras reales del sector, citadas por fuente

V ISUAL I ZAC IÓN

Las cifras, visualizadas

32.0%
Food cost mediano, servicio
completo (de las ventas, 2024)

32.4%
Food cost mediano, servicio
limitado (de las ventas, 2024)

36.5%
Costo laboral mediano, servicio
completo (de las ventas, 2024)

30
Comisión efectiva del delivery de
terceros sobre el pedido (2026)

- 4 0%

6
Costo de ocupación (renta) sano sobre ventas brutas

- 1 0%

6.3%
Alza del costo laboral en QSR
en 2024 (por salario mínimo)
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Food cost mediano, servicio completo (de las ventas, 2024)

32%

Food cost mediano, servicio limitado (de las ventas, 2024)

32.4%

Costo laboral mediano, servicio completo (de las ventas, 2024)

36.5%

Comisión efectiva del delivery de terceros sobre el pedido (2026)

30
-40%

Costo de ocupación (renta) sano sobre ventas brutas

6
-10%

Alza del costo laboral en QSR en 2024 (por salario mínimo)

6.3%

Fuentes: National Restaurant Association 2024 · OPA! 2026 · Toast 2025 Gráfico creado por masterestaurant.com

C A S O  R E A L

“El error que veo una y otra vez: el dueño multiplica el ingrediente por tres y cree que ya fijó el precio. Pero
según la National Restaurant Association, el costo laboral en servicio completo cerró 2024 en 36,5% de las
ventas; sumado al food cost de 32,0%, eso deja apenas 31 centavos de cada dólar para renta, servicios y
ganancia. El multiplicador nunca vio esos números. Cuando pasamos a fijar el precio por margen de
contribución —cuántos dólares deja cada plato para cubrir la estructura— el mismo menú, sin subir precios
de golpe, recuperó puntos de EBITDA reordenando el mix y separando el precio de delivery del de sala.”

— Diego F. Parra, consultor de restaurantes y fundador de Masterestaurant

C Ó M O  A P L I C A R L O  E N  T U  R E S TA U R A N T E

Cómo pasar del multiplicador al precio por margen de contribución

1 Ancla el food cost con techo duro por plato
Toma cada plato y calcula su food cost real. El techo es ≤32% (nunca superior); la media
ponderada del menú debe quedar en línea con la mediana del sector: 32,0% en servicio
completo y 32,4% en servicio limitado (National Restaurant Association, 2024). No basta con el
promedio: cada plato de alta rotación con food cost >32% te sangra en cada venta.

www.masterestaurant.com · Estudio Original - Precio de venta por plato: método tradicional vs método Masterestaurant - Análisis 2026 Pág. 8 de 10

https://restaurant.org/research-and-media/research/restaurant-economic-insights/analysis-commentary/restaurant-operators-kept-food-cost-ratios-in-check-in-2024/
https://opalink.com/learn/true-cost-of-third-party-delivery
https://pos.toasttab.com/blog/on-the-line/7-critical-restaurant-benchmarks
https://masterestaurant.com/
https://masterestaurant.com/costos-y-finanzas-para-restaurantes.html


2 Dimensiona el prime cost antes de tocar el precio
El prime cost —food cost más costo laboral— debe caer en 55-65% de las ventas. Con food
cost de 32,0% y costo laboral de 36,5% en servicio completo (National Restaurant Association,
2024), el prime cost ronda el 68-69%: por encima del rango sano. Ese exceso es la señal de
que el precio, el mix o la nómina necesitan corrección, no un multiplicador más alto.

3 Fija el precio por margen de contribución, no por porcentaje
Para cada plato, el margen de contribución es precio menos costo variable directo. Ordena el
menú por ese margen en USD y por su rotación (ingeniería de menú). El precio correcto es el
que hace que la suma de márgenes cubra el punto de equilibrio —donde entra la ocupación de
6-10% (Toast)— con holgura para EBITDA, no el que sale de multiplicar por tres.

4 Separa el precio por canal y recalibra
El delivery de terceros cuesta 30-40% del pedido en comisión efectiva (OPA!, 2026). Fija un
precio de canal distinto en la app para que el margen de contribución sobreviva a esa comisión,
con contabilidad separada. Recalibra cada trimestre contra el ticket promedio, la rotación de
mesas y el punto de equilibrio, porque el costo laboral en QSR subió 6,3% en 2024 (National
Restaurant Association).

P R E G U N TA S  F R E C U E N T E S

Preguntas frecuentes sobre el precio de venta por plato

¿Sirve todavía multiplicar el costo del plato por 3 para fijar el precio?

Sirve como punto de partida grueso: multiplicar por 3 asume un food cost cercano al 33%, próximo a la
mediana del sector de 32,0% en servicio completo (National Restaurant Association, 2024). Pero ignora el costo
laboral (36,5% FS) y la ocupación (6-10%, Toast). Úsalo para orientarte, no como precio final.

¿Cuál es el food cost máximo recomendado por plato?

El techo duro es 32% del precio de venta por plato; por encima, el plato erosiona margen en cada venta. La
mediana del sector fue 32,0% en servicio completo y 32,4% en servicio limitado (National Restaurant
Association, 2024). Lo que importa es la media ponderada del menú, no un solo plato.

¿Por qué el precio de delivery debería ser distinto al de sala?

Porque la comisión efectiva del delivery de terceros ronda el 30-40% del pedido (OPA!, 2026). Con el mismo
precio de sala, un plato rentable en mesa puede vender a pérdida en la app. Fijar un precio de canal distinto
protege el margen de contribución sin castigar al cliente que come en el local.
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¿Qué es el margen de contribución y por qué manda sobre el food cost?

Es el precio del plato menos su costo variable directo: los dólares que ese plato aporta para cubrir estructura
y generar EBITDA. Manda sobre el porcentaje de food cost porque, con prime cost sano de 55-65% de
ventas (National Restaurant Association, 2024), lo que sostiene la caja son dólares de contribución, no un
porcentaje aislado.

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

Datos del sector 2026 (fuentes oficiales)

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

Dato Benchmark 2026 Fuente

Participación por segmento en ventas de
foodservice (Canadá)

servicio limitado 46,4% / servicio
completo 43,1% (2024)

Statistics Canada 2024

Peso de la industria restaurantera en los
negocios de México

12,2% de las unidades económicas
del país

INEGI–CANIRAC 2024

Pronóstico de precios de carne de res (EE.
UU.)

+7,5% en 2026 (hato ganadero en
mínimo de 75 años)

USDA ERS (Food Price
Outlook) 2026

Pronóstico de precio mayorista de carne de
res (EE. UU.)

+9,4% en 2026
USDA ERS (Food Price
Outlook) 2026

Pronóstico de precios de bebidas no
alcohólicas y café (EE. UU.)

+5,7% en 2026
USDA ERS (Food Price
Outlook) 2026

Pronóstico de precios de todos los
alimentos (EE. UU.)

+3,2% en 2026
USDA ERS (Food Price
Outlook) 2026
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https://www150.statcan.gc.ca/n1/daily-quotidien/250225/dq250225c-eng.htm
https://portal.canirac.org.mx/noticias/conociendo-a-la-industria-restaurantera/
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