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VEREDICTO RAPIDO

Una propuesta de valor solo existe si tiene un nimero detras. El mito dice que se define
con una frase de marca; la realidad financiera es que la propuesta de valor es la promesa
que su estructura de costos puede sostener con margen de contribucion positivo, prime
cost bajo control y un punto de equilibrio alcanzable con el aforo real. Si su concepto no
se puede expresar como ticket promedio objetivo, food cost maximo de 32% y
contribucion por plato, todavia no tiene propuesta de valor: tiene una intenciéon. El dato
que cierra la discusion: solo el 42% de los restaurantes en Estados Unidos fue rentable en
2024 (Peppr POS, 2025), y la mayoria de los que perdieron dinero tenian concepto, carta
bonita y redes activas.

* Executive Brief Brief estratégico - CEOs, juntas directivas e inversores - 19 min de lectura - 2026-09-15

PROPIEDAD INTELECTUAL DE MASTERESTAURANT® — EXCLUSIVO PARA LIDERES DE SECTOR

El 42% de los restaurantes en Estados Unidos fue rentable en 2024 (Peppr POS, 2025). El 58% restante no
fracaso por falta de concepto, sino porque su promesa al cliente costaba mas de lo que el ticket promedio
podia pagar.

Mientras el mercado global de foodservice se proyecta de USD 4,34 billones en 2025 a USD 7,61 billones en
2030, con una tasa compuesta de 11,89% (Mordor Intelligence, 2025), en Colombia cerraron mas de 2.000
restaurantes en un afio, cerca de cuatro por dia (Acodrés, 2025). Crecimiento del mercado y mortalidad

del operador conviven sin contradiccion: el mercado premia a quien tiene unit economics, no a quien

tiene concepto.

Este brief traduce la propuesta de valor a las tres cifras con las que un inversionista de restaurantes decide:
contribucion por plato, prime cost y meses de caja. Diego F. Parra y el marco Masterestaurant lo trabajan asi
desde hace veinte afios, en operaciones que van de menos de 500 mil USD al afio hasta grupos por encima de
10 millones.

COMPARACION LADO A LADO

Comparacién lado a lado

LINEA BASE DEL SECTOR OBJETIVO CON ARQUITECTURA
(FUENTE CITADA) FINANCIERA MASTERESTAURANT
Restaurantes rentables en el X 42% del universo fue rentable v Rentabilidad operativa positiva desde
afo en 2024 (Peppr POS, 2025) el mes 9, con EBITDA = 12%
Food cost sobre ventas X Referencia de industria 28-35% v Maximo 32% por plato, con food cost
de las ventas (Vantalnsights, 2026) variance < 1,5 puntos mes a mes
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Rotacion de personal

Supervivencia al primer aio

Ticket promedio por segmento

Fidelizacion como estructura
de ingresos

Presiéon de demanda

Estructura de némina bajo
estrés

LINEA BASE DEL SECTOR
(FUENTE CITADA)

X =65,8% de rotacion sobre el
empleo total en 2024 (Black Box
Intelligence, 2024)

X Entre 71,4% y 84,6% segun la
division geografica (U.S. Bureau of
Labor Statistics, 2024)

X USD 8-12 en servicio rapido
frente a USD 50-150+ en alta cocina
(Restroworks, 2025)

X 71% de los QSR y 68% de los
de servicio completo ya operan
programa de lealtad (Restroworks,
2025)

X Los consumidores proyectaron
gastar 7% menos en restaurantes
en el verano de 2025 (KPMG, 2025)

X Reduccion de personal de entre
15% y 20% en 2025 (Acodrés, 2025)

OBJETIVO CON ARQUITECTURA
FINANCIERA MASTERESTAURANT

v Rotacién por debajo de 40% en 12
meses, con costo de reemplazo medido
en la P&L

v" Punto de equilibrio validado antes de
abrir, con escenario de caida de tréafico de
15%

v Ticket objetivo derivado del costo de
la promesa, no del precio del vecino

v Ingreso recurrente identificado = 25%
de la venta, con frecuencia medida por
cliente

v" Margen de contribucion ponderado
que aguanta una caida de 10% de trafico

sin tocar precios

v" Productividad por hora-hombre
definida por estacion antes de recortar

cabezas

1. ¢ Qué es realmente una propuesta de valor en un restaurante?

Una propuesta de valor es la promesa al cliente que su estructura de costos puede cumplir dejando
margen de contribucion positivo, y nada mas que eso.

Solo 42% de los restaurantes en Estados Unidos fue rentable en 2024 (Peppr POS, 2025), y el 58% restante no
cayo por falta de concepto: cayo porque lo que prometia costaba mas de lo que el ticket promedio alcanzaba a
pagar. El costo de alimentos de referencia del sector va de 28% a 35% de las ventas (Vantalnsights, 2026), de
modo que cuando usted promete porcidon generosa, producto premium y precio amable al mismo tiempo,
alguien paga esa aritmética, y ese alguien es su caja. La frase de marca no se cuestiona en un taller, se
cuestiona en el estado de resultados del mes siguiente. Escriba su promesa, cuéstela plato por plato y vera
si sobrevive.

2. Menos de 500 mil USD al afio: la promesa honesta con la peor estructura

Por debajo de 500 mil USD anuales, la decision es una sola: someter a ingenieria de menu los seis platos que
concentran cerca del 80% de la venta, y el umbral de salida es contribucién por plato de al menos 65% sobre el
precio, es decir food cost < 35% en el peor caso, contra el rango 28-35% que reporta Vantalnsights (2026). Este
operador suele tener la propuesta de valor mas limpia del mercado —cocina de su mano, receta suya, cliente
que lo conoce por el nombre— y a la vez el ingreso mas fragil, porque nunca midié qué plato paga la renta y
cual la consume. En Colombia cerraron mas de 2.000 restaurantes en un afio, cerca de cuatro por dia (Aco-
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drés, 2025), y la mayoria eran de esta banda. No se elimina esta banda del analisis: es donde el costeo rinde
mas rapido. Entre 500 mil y 1 millén de USD anuales el nUmero que manda es el prime cost, y el umbral que yo
defiendo es 60% de la venta como techo duro, sin excepciones estacionales.

3. De 500 mil a 1 millén: el punto donde la promesa empieza a costar némina

Aqui aparece el primer mando medio, aparece el segundo turno, y la promesa de servicio calido se traduce en
horas-hombre que el menu todavia no aprendié a pagar. La rotacion de personal del sector rondo 65,8% en
2024 (Black Box Intelligence, 2024), asi que cada punto de prime cost que usted deja correr se multiplica por el
costo de volver a entrenar. Diego F. Parra y el marco Masterestaurant trabajan esta banda con una regla seca:
antes de contratar al siguiente, demuestre que el turno actual factura por encima de su propio punto de equili-
brio. Si no lo demuestra, la contratacién se aplaza. Por encima de 1 millon de USD al afo la cifra decisiva ya no
es el plato ni la ndmina, es la caja: minimo tres meses de gasto fijo disponible, y por debajo de ese colchdn
cualquier expansién se congela.

4. Mas de 1 millén: la caja manda sobre el concepto

El mercado da la razon a esta cautela: KPMG proyecté un recorte de 7% en el gasto de los consumidores en
restaurantes para el verano de 2025 (KPMG, via Restaurant Dive, 2025), y Acodrés reportd reducciones de per-
sonal de entre 15% y 20% en los restaurantes colombianos ese mismo afio (Acodrés, via Portafolio, 2025). Un
operador de esta banda sobrevive un trimestre malo o no sobrevive, y eso lo define un saldo, no un posiciona-
miento. Preguntese qué pasaria si mafiana su venta cae 7% durante doce semanas: si la respuesta pasa por
frenar pagos a proveedores, su propuesta de valor esta financiada con crédito ajeno y ya no es suya. En
restaurantes tematicos de gran formato por encima de 5 millones de USD anuales, la promesa incluye
escenografia, personal de show y aforo masivo, y el umbral que decide es distinto: contribucion agregada por
hora de aforo, no por plato.

5. Mas de 5 millones: el tematico de gran formato y el costo invisible del espectaculo

El cheque promedio de fine dining se mueve entre 50 y 150 USD o mas, contra 8 a 12 USD en comida rapida
(Restroworks, 2025), pero ese cheque alto viene con mantenimiento del montaje, picos de ocupacion que obli-
gan a sobredimensionar cocina y una plantilla que no cocina. Aqui esta la paradoja del formato: el mismo es-
pectaculo que sube el ticket sube el costo fijo por hora cerrada, y se resuelve midiendo la contribucién del saba-
do a las nueve contra el martes a las tres, porque el promedio mensual esconde exactamente el turno que lo
esta desangrando. El concepto no se recorta, se programa. En grupos y cadenas por encima de 10 millones de
USD anuales la pregunta ya no es si la propuesta funciona, sino si aguanta la copia: el umbral es que el local
numero cinco alcance el prime cost del local nimero uno dentro de los primeros nueve meses.

6. Mas de 10 millones: grupo o cadena, donde la propuesta se vuelve replicable o no existe

El mercado global de foodservice se proyecta de 4,34 billones de USD en 2025 a 7,61 billones en 2030, con
una tasa compuesta de 11,89% (Mordor Intelligence, 2025), y ese crecimiento premia a quien replica unit eco-
nomics, no a quien replica decoracion. Los programas de lealtad ya los tiene 71% de los QSR y 68% de los res-
taurantes de servicio completo (Restroworks, 2025), asi que a esta escala la fidelizacion dejé de ser diferencia
y volvio a ser costo. Si la quinta unidad necesita un gerente estrella para cuadrar, usted no tiene un modelo, tie-
ne un talento. Un restaurante de celebridad o chef mediatico vende reconocimiento, y ahi el error de costeo es
sistematico: se presupuesta el ticket alto y se olvida que el nombre exige producto de importacion, dotacion de
sala mas densa y un calendario de prensa que no factura.
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7. El caso de gama alta con celebridad: cuando el nombre sostiene el precio y no el margen

Con cheques de 50 a 150 USD o mas en fine dining (Restroworks, 2025) y food cost de referencia entre 28% y
35% (Vantalnsights, 2026), el margen existe en teoria y se evapora en la merma del corte caro que el menu
obliga a tener siempre disponible. Durante afios yo defendi que el prestigio compraba tiempo; me equivoqué,
porque el prestigio compra reservas, no liquidez, y las dos cosas se confunden hasta el primer trimestre flojo. Si
la marca personal sale del local, el modelo debe seguir en pie sin ella, o lo que usted construyo fue una tempo-
rada. Un inversionista serio le pedira tres numeros y en este orden: contribucién por plato, prime cost y meses
de caja, y si alguno falta la conversacion se acaba ahi. Contribucion por plato que no baje de 65% en sus seis
platos de mayor rotacién, prime cost por debajo de 60% de la venta y un colchén de tres meses de gasto fijo.

8. Las tres cifras con las que se decide una inversion en restaurantes

Con solo 42% de restaurantes rentables en Estados Unidos en 2024 (Peppr POS, 2025) y 1,61 millones de cie-
rres en China ese mismo afo, unos 8.800 diarios (36Kr, 2025), el capital dejo de creerle a la narrativa. El marco
Masterestaurant traduce cualquier promesa de marca a esas tres cifras antes de discutir el logotipo. Tome hoy
su carta, elija los seis platos que mas rotan, calcule su contribucién real y ponga el resultado al lado de la frase
que usted repite a sus clientes. La diferencia no esta en tener concepto, esta en saber cuanto cuesta cumplirlo.
Un restaurante tematico de gran formato por encima de 5 millones de USD al afio promete escenografia, es-
pectaculo y aforo masivo, y esa promesa arrastra costos que no aparecen en ningun taller de marca: manteni-
miento del montaje, personal de show, picos de ocupacién que obligan a sobredimensionar cocina. Cuando la
promesa no esta costeada, el margen de contribucién se evapora en las partidas que nadie modelé.

9. ¢ Dénde se rompe exactamente el modelo de negocio del restaurante

En el otro extremo del espectro, un operador de menos de 500 mil USD anuales suele tener la propuesta de va-
lor mas honesta del mercado y la peor estructura de ingresos, porque concentra el 80% de la venta en seis pla-
tos que nunca sometio a ingenieria de menu. Segun Vantalnsights (2026), la referencia de food cost de la in-
dustria se mueve entre 28% y 35% de las ventas; ese rango de siete puntos es toda la utilidad de un negocio
de ese tamano. El caso de las dark kitchen y los modelos de restaurante virtual lo vuelve evidente: quitan sala,
mesero y ambientacion, y con eso quitan buena parte de la propuesta de valor tradicional. Lo que queda
tiene que sostenerse con comisién de plataforma, densidad de pedidos y contribucion por orden. El segmento
independiente lidera las cocinas nube con 61,7% de participacion en 2025 (Grand View Research, 2025), pero
liderar en participacion no es liderar en utilidad.

10. D6énde se rompe exactamente el modelo de negocio del restaurante — en la practica

Un restaurante de chef mediatico de 180 asientos y mas de 5 millones de facturacion anual paga regalias de
imagen y asume una expectativa de servicio que ningun manual describe. Ahi la propuesta de valor tiene un
componente de riesgo de territorio muy concreto: si la figura publica se retira, la promesa se queda sin sujeto.
Ese riesgo se mitiga en el modelo, no en la campana. El puente entre las dos posturas, y aqui conviene ser cla-
ro porque parece contradiccion: la narrativa Si importa, pero es el resultado, no el punto de partida. Primero se
define qué margen necesita el negocio para existir, después se disefia la promesa que cabe dentro de ese mar-
gen, y solo al final se le pone lenguaje. Invertir ese orden es el error que mas cuesta y el mas repetido.

PUNTO POR PUNTO
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Mito contra realidad, criterio por criterio

PUNTO DE PARTIDA DEL DISENO

A - LINEA BASE DEL SECTOR (FUENTE B - MASTERESTAURANT Se arranca por el
CITADA)

margen que el negocio necesita y la

Se arranca por el concepto y la identidad; promesa se disefia dentro de ese limite.

el costo se calcula cuando la carta ya esta
impresa.

Veredicto: Gana la realidad financiera: el orden inverso es la causa mas comun de un food cost
por encima de 35%, techo del rango que reporta Vantalnsights (2026).

FORMA DE VALIDACION

A - LINEA BASE DEL SECTOR (FUENTE B - MASTERESTAURANT Punto de
CITADA)

equilibrio calculado con aforo y rotacion de

Encuestas de intencion, grupos focales y . .
mesas reales, mas prueba de estrés de

la respuesta del lanzamiento en redes. e
trafico.

Veredicto: Gana la validacion numérica: la intencién no paga némina, y en Colombia cerraron

mas de 2.000 restaurantes en un afo (Acodres, 2025).

TRATAMIENTO DEL PRECIO

A - LINEA BASE DEL SECTOR (FUENTE B - MASTERESTAURANT Se deriva de la
CITADA)

contribucién objetivo por cubierto y del

Se fija mirando al competidor de la cuadra segmento, con la referencia de USD 8-12

y se ajusta cuando el margen aprieta. en servicio rapido frente a USD 50-150+

en alta cocina (Restroworks, 2025).

Veredicto: Gana la derivacion por contribucion: copiar el precio del vecino importa su estructura
de costos sin importar su volumen.
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FRECUENCIA DE REVISION

A - LINEA BASE DEL SECTOR (FUENTE B - MASTERESTAURANT Trimestral, con
CITADA)

ingenieria de menu y tablero de unit

Anual, casi siempre cuando el resultado . .
economics ante la junta.

ya duele o llega la temporada baja.

Veredicto: Gana la cadencia trimestral: con un recorte de gasto del consumidor proyectado en
7% (KPMG, 2025), doce meses de ceguera son demasiados.

ROL DEL PERSONAL EN LA PROMESA

A - LINEA BASE DEL SECTOR (FUENTE B - MASTERESTAURANT Se mide el costo
CITADA)

de reemplazo y se ata la promesa a

Se asume que el equipo entiende y estaciones y estandares con productividad

ejecuta la promesa porque esta escrita en
J P porq por hora-hombre.

la induccion.

Veredicto: Gana el enfoque medido: con rotacion de 65,8% (Black Box Intelligence, 2024), una
promesa que depende de la memoria del equipo se borra dos veces al ano.

LECTURA DEL RIESGO DE TERRITORIO

A - LINEA BASE DEL SECTOR (FUENTE B - MASTERESTAURANT Se evalua por
CITADA)

supervivencia regional, con el rango de

Se evaI.Lfa por traflf;o peatonal y por la 71,4% a 84,6% al primer afio segin
sensacion del barrio. division (U.S. Bureau of Labor Statistics,

2024), y por sensibilidad del ticket local.

Veredicto: Gana la lectura cuantitativa: el mismo concepto tiene dos economias distintas a
quince cuadras de distancia.
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PREPARACION PARA ESCALAR O LEVANTAR CAPITAL

A - LINEA BASE DEL SECTOR (FUENTE B - MASTERESTAURANT Se presenta due
CITADA)
diligence operativa: prime cost historico,

Se presenta el concepto, las fotos y Ia contribucién ponderada y meses de caja

proyeccion optimista de ventas. con supuestos separados de hechos.

Veredicto: Gana la due diligence: ningun comité aprueba una expansion sobre un modelo que

no explica su propio margen.

COMPARACION LADO A LADO

El mito: la propuesta de valor es una promesa de marca MmITO

X  Se escribe en un taller de branding y se cuelga en la pared de la cocina.

X Se valida con encuestas de intencion y con los likes del lanzamiento.

X Habla de experiencia, autenticidad y producto fresco, sin un solo numero.

X Asume que si el cliente ama el concepto, el margen llega solo.

X Fija el precio mirando al restaurante de la esquina, no la contribucién por plato.

X Trata el costo como consecuencia del concepto, y nunca al revés.
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La realidad: la propuesta de valor es una arquitectura

de decision con cifras

MASTERESTAURANT

v" Se escribe como ecuacion: ticket promedio objetivo menos costo variable igual a contribucion por

cubierto.

v/ Se valida contra el punto de equilibrio con el aforo y la rotacion de mesas reales del local.

v/ Cada atributo de la promesa tiene un costo asignado y un techo: food cost < 32% por plato.

v"  Define qué NO se promete, porque la estructura de costos no lo sostiene.

v Se somete a estrés: caida de trafico de 10%, alza de insumos de 8%, un turno menos.

v Se revisa trimestralmente con ingenieria de menu, no una vez al afio en el aniversario.

COMPARACION LADO A LADO

Comparacién lado a lado

Restaurantes rentables en el
ano

Food cost sobre ventas

Rotacion de personal

Supervivencia al primer afio

Ticket promedio por segmento

Fidelizacion como estructura
de ingresos
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LINEA BASE DEL SECTOR
(FUENTE CITADA)

X  42% del universo fue rentable
en 2024 (Peppr POS, 2025)

X Referencia de industria 28-35%
de las ventas (Vantalnsights, 2026)

X =65,8% de rotacion sobre el
empleo total en 2024 (Black Box
Intelligence, 2024)

X Entre 71,4% y 84,6% segun la
division geografica (U.S. Bureau of
Labor Statistics, 2024)

X USD 8-12 en servicio rapido
frente a USD 50-150+ en alta cocina
(Restroworks, 2025)

X 71% de los QSR y 68% de los
de servicio completo ya operan
programa de lealtad (Restroworks,
2025)

OBJETIVO CON ARQUITECTURA
FINANCIERA MASTERESTAURANT

v Rentabilidad operativa positiva desde
el mes 9, con EBITDA = 12%

v Maximo 32% por plato, con food cost
variance < 1,5 puntos mes a mes

v"  Rotacién por debajo de 40% en 12
meses, con costo de reemplazo medido
en la P&L

v" Punto de equilibrio validado antes de
abrir, con escenario de caida de trafico de
15%

v Ticket objetivo derivado del costo de
la promesa, no del precio del vecino

v Ingreso recurrente identificado = 25%
de la venta, con frecuencia medida por
cliente
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LINEA BASE DEL SECTOR
(FUENTE CITADA)

Presion de demanda X Los consumidores proyectaron
gastar 7% menos en restaurantes
en el verano de 2025 (KPMG, 2025)

Estructura de némina bajo X Reduccién de personal de entre
estrés 15% y 20% en 2025 (Acodrés, 2025)

LAS CIFRAS QUE IMPORTAN

OBJETIVO CON ARQUITECTURA
FINANCIERA MASTERESTAURANT

v" Margen de contribucion ponderado
que aguanta una caida de 10% de trafico
sin tocar precios

v Productividad por hora-hombre
definida por estacién antes de recortar
cabezas

Los numeros con los que se decide, no los que se celebran

42 %

de los restaurantes en EE.UU. fue rentable en 2024

35 %

techo del rango de food cost de
referencia de la industria (28-35%)

65.8 %

rotacion de personal en restaurantes
sobre el empleo total en 2024

161

B USD

mercado global de foodservice
proyectado a 2030 (CAGR 11,89%)

2000.

restaurantes cerrados en un afio
en Colombia, cerca de 4 por dia

61.7 %

participacion del segmento
independiente en cocinas nube en 2025

VISUALIZACION

Las cifras, visualizadas
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Fuentes: Peppr POS 2025 - Vantalnsights 2026 - Black Box Intelligence 2024 - Mordor Intelligence 2025 - Acodrés
2025

Grafico creado por masterestaurant.com

CASO REAL

“Llegamos con una propuesta de valor escrita en tres lineas preciosas y un food cost de 38% que nadie
habia mirado en catorce meses. Reescribimos la promesa AL REVES: primero fijamos que ningun plato
podia pasar de 32%, después decidimos qué prometiamos. Salieron nueve platos de la carta, entré un
menu de mediodia con contribucion de 68% y el ticket promedio bajé de 41 a 37 ddlares. Aun asi el
margen de contribucion mensual subié 19 puntos, porque vendiamos mas de lo que si dejaba, y el punto
de equilibrio bajé de 780 a 610 cubiertos semanales.”

— Director de operaciones de un grupo de tres locales de cocina de autor, banda de
facturacion de 1 a 5 millones de USD al afio, trabajo con la metodologia Masterestaurant

COMO APLICARLO EN TU RESTAURANTE
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¢, Como se valida una propuesta de valor en tres fases?

@ Fase 1 (semanas 1-4) - Auditoria de la promesa contra la estructura de costos
Entregable: un mapa de contribucion por plato y por franja horaria, con el prime cost real de los
ultimos seis meses. Se costea cada atributo de la promesa actual y se marca el que no se
sostiene. Métrica de éxito: 100% de la carta con margen de contribucion calculado y food cost
variance identificada, con desviacion medida contra el rango de referencia de 28-35% que
reporta Vantalnsights (2026). Aqui es donde suele aparecer que el plato insignia es el que
menos deja.

@ Fase 2 (semanas 5-10) - Redisefio de la ecuacion e ingenieria de menu
Entregable: carta reconstruida por cuadrantes de popularidad y contribucion, con techo duro de
32% de food cost por plato y el ticket promedio objetivo derivado del punto de equilibrio, no del
precio de la competencia. Si la pieza incluye menu digital, la regla de la casa es AMBOS: carta
fisica para controlar ritmo de servicio, narrativa y venta sugerida, y QR como complemento para
delivery, accesibilidad y actualizacion de precios. Métrica de éxito: margen de contribucién
ponderado +12 puntos y punto de equilibrio reducido en al menos 15% de cubiertos semanales.

@ Fase 3 (semanas 11-16) - Blindaje, gobierno y prueba de estrés
Entregable: tablero mensual de unit economics con cuatro indicadores vivos (contribucion
ponderada, prime cost, rotacién de mesas, meses de caja) y un protocolo de revision trimestral
con la junta o con el socio inversionista. Se corre el escenario de caida de trafico de 10%,
coherente con el recorte de gasto de 7% que proyectdé KPMG (2025) para el verano de ese
afio. Métrica de éxito: EBITDA = 12% sostenido tres meses consecutivos y rotacion de personal
por debajo de 40% anual, muy lejos del 65,8% que midi6 Black Box Intelligence (2024).

@ Fase 4 (mes 12 en adelante) - Escalabilidad y due diligence operativa
Entregable: el modelo empaquetado para replicarse o para presentarse a un inversionista de
restaurantes, con los supuestos separados de los hechos y cada cifra atada a su fuente. Un
segundo local no valida nada si el primero no sostiene su propia promesa. Métrica de éxito:
manual de unit economics por local con desviacion maxima de 3 puntos entre unidades y caja
operativa equivalente a cuatro meses de costos fijos antes de autorizar la apertura siguiente.

PREGUNTAS FRECUENTES
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Preguntas que hace un decisor antes de firmar

¢ Qué es realmente una propuesta de valor en un restaurante?

Es la promesa concreta que su estructura de costos puede cumplir con margen positivo, expresada en ticket
promedio objetivo, contribucién por cubierto y food cost maximo. Si no se puede escribir con esos tres nimeros,
es una declaracion de intenciones, no una propuesta de valor. La narrativa viene después y describe lo que el
modelo ya sostiene.

¢ Cuanto cuesta NO revisar la propuesta de valor este afo?

Cuesta quedar en el 58% de restaurantes que no fue rentable en 2024, segun Peppr POS (2025). En términos
de balance, cada punto de food cost por encima de 32% se lleva directo un punto de margen operativo; siete
puntos de desviacion dentro del rango 28-35% que reporta Vantalnsights (2026) equivalen a toda la utilidad de
un operador de menos de 500 mil USD anuales.

¢ Sirve este marco para una dark kitchen o un modelo de restaurante virtual?

Sirve mejor, porque en foodtech la promesa esta mas desnuda: sin sala ni servicio, la propuesta de valor se
sostiene en producto, tiempo de entrega y contribucion por orden neta de comision. El segmento independiente
lidera las cocinas nube con 61,7% de participacion en 2025 (Grand View Research, 2025), y ahi la validacion
del modelo se hace por densidad de pedidos por hora y por zona, no por concepto.

¢Qué mira un inversionista de restaurantes cuando evalua la propuesta de valor?

Mira si la promesa y los unit economics son el mismo documento. Pide prime cost de doce meses, contribucion
ponderada de la carta, rotacion de mesas por franja y meses de caja frente a costos fijos. La madurez
financiera gastrondmica se demuestra ensefiando la cifra incémoda con su fuente, no escondiéndola detras del
relato de marca.

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 Benchmark 2026 Fuente

National Restaurant
Rs 2.49.649 crore en 2024 Association of India — IFSR
2024

Segmento organizado de servicios de
alimentos en India (2024)

S National Restaurant
Participacion proyectada del segmento 52,9% del mercado en 2028

. . , Association of India — IFSR
organizado de foodservice en India a 2028 (CAGR 13,2%)

2024
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Dato Benchmark 2026 Fuente

. National Restaurant
] 85,5 lakh (8,55 millones) de o )
Empleo del sector restaurantero de India Association of India — IFSR
empleados en 2024

2024
) . 12 locales por 100.000 National Restaurant
Densidad de QSR en el sur de India vs . o )
) . habitantes urbanos vs 8 Association of India — IFSR

promedio nacional

nacional 2024
Ingresos de la industria de catering 5,79 billones de yuanes en 2025  36Kr / National Bureau of
(foodservice) de China (+3,2% interanual) Statistics of China 2025
Numero total de establecimientos de catering 7,47 millones de locales a fin de = 36Kr — China catering
en China 2025 (-0,1%) industry 2025
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