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Psicologia de precios en la carta: mito
vs realidad en la aritmética del margen

0 Por Diego F. Parra - Actualizado 2026-09-04 - Menu e Ingenieria de Menu

VEREDICTO RAPIDO

Veredicto: la psicologia de precios en la carta MUEVE el mix de ventas, pero no crea
margen donde no lo hay. La evidencia dura disponible es modesta y acotada: quitar el
signo de dolar del menu elevé el gasto por persona un 8,15% en el experimento de campo
de la Escuela de Hoteleria de Cornell (2009), y eso es una palanca de un digito sobre el
ticket, no un rescate de una carta con food cost desbocado. La aritmética manda: con un
food cost mediano de 32,0% de las ventas en servicio completo y 32,4% en servicio
limitado (National Restaurant Association, Restaurant Operations Report 2025), cada
punto que usted no controla en receta estandar y costeo por porcién se lleva mas caja que
cualquier tipografia. El orden correcto es COSTEAR, luego decidir el mix, y solo al final
maquetar. Quien invierte el orden financia disefio grafico con margen que ya perdié en

la cocina.
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PROPIEDAD INTELECTUAL DE MASTERESTAURANT® — EXCLUSIVO PARA LIDERES DE SECTOR

Un menu no es una pieza de comunicacion con precios pegados encima: es el documento financiero que mas
veces al dia toma decisiones por usted. Cada renglén declara un margen de contribucion, consume una porcion

de atencion del cliente y compite contra los ocho renglones que lo rodean.

El debate entre psicologia de precios e ingenieria de menu se plantea casi siempre mal, como si fueran
alternativas. No lo son. La ingenieria de menu fija QUE debe venderse; la psicologia de precios influye en

CUANTO se vende de cada cosa. Confundirlas cuesta puntos de EBITDA, porque un truco tipografico aplicado

sobre un plato de margen bajo simplemente acelera la pérdida.

Este documento separa lo que tiene evidencia publicada de lo que circula como folclore de consultoria,

cuantifica el costo de no actuar sobre el mix de ventas y entrega un marco de decisién con simulacion de

escenarios de inflacion de insumos del 5%, 12% y 20%. Diego F. Parra y Masterestaurant sostienen aqui una
postura incomoda para la industria del disefio de cartas: el 80% del resultado sale del costeo por porcién y del

mix, y el 20% restante del maquetado.

COMPARACION LADO A LADO

Comparacién lado a lado

Efecto medido sobre el ticket

Base de datos que exige

Costo de implementacion por
local

Resistencia a inflacion de
insumos

Riesgo de degradar la
experiencia
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PSICOLOGIA DE PRECIOS
(MAQUETADO Y
PERCEPCION)

X +8,15% de gasto por persona
al quitar el signo de ddlar (Cornell,
2009)

X Ninguna: se aplica sobre la
carta ya impresa en 1 sesion de
disefio

X 300 a 900 USD de disefio y
reimpresion de carta fisica

X Nula: el maquetado no
cambia cuando la proteina sube
20%

X Medio: precios sin coma ni
simbolo leen mal en tickets altos y
en carta de vinos

INGENIERIA DE MENU (ARITMETICA
DE MARGEN Y MIX)

v De 1 a 3 puntos de food cost
recuperables reencuadrando el mix hacia
platos de 15-20% de food cost (Sauce,
2025)

v Receta estandar y costeo por porcion
de los 40-60 platos activos, 3-6 semanas de
trabajo

v 0 USD de CapEx si se usa el software
de costeo ya contratado; 20-40 horas de
OpEx del chef

v Alta: el costo tedrico se recalcula por
porcion y el precio se corrige por plato

v Bajo: el cliente no ve la aritmética, solo
ve una carta mas corta y mejor equilibrada
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PSICOLOGIA DE PRECIOS INGENIERIA DE MENU (ARITMETICA
(MAQUETADO Y DE MARGEN Y MIX)
PERCEPCION)

Horizonte hasta ver caja X 1a2semanas, con lectura v 60 a 90 dias, con lectura limpia contra
ruidosa por estacionalidad costo tedrico vs real

Efecto sobre platos que restan X Los esconde: siguen en la v Los redisefia o los retira, y libera

rentabilidad carta consumiendo inventario y partida de cocina

mano de obra

Capitulo 1 — ;Cuanto mueve realmente quitar el signo de doélar de la carta?

Quitar el signo de délar del menu elevé el gasto por persona un 8,15% en el experimento de campo de la
Escuela de Hoteleria de Cornell University (2009), y ese niumero sigue siendo la evidencia publicada
mas citable de toda la disciplina.

Conviene leerlo con la letra chica puesta: se midié gasto por persona, no margen de contribucion, y en un servi-
cio controlado. Un salén que vende 320 cubiertos semanales a un ticket de USD 42 sumaria alrededor de USD
1.095 mas por semana con ese efecto intacto, cifra nada despreciable para una operacién mediana. Pero si el
mix que crece es el de platos con food cost del 38%, contra un mediano de servicio completo del 32,0% de las
ventas (National Restaurant Association, Restaurant Operations Report 2025), la caja adicional entra con me-
nos margen del que el duefio supone. La tipografia empuja volumen. El costeo decide cuanto de ese volumen
se queda.

Capitulo 2 — EIl costeo por porcion manda; el maquetado obedece

El 80% del resultado de una carta sale del costeo por porcion y del mix de ventas, y solo el 20% del maqueta-
do: esa es la postura de Diego F. Parra y Masterestaurant, y es deliberadamente incomoda para la industria del
disefio de menus. La aritmética la sostiene. Con un food cost mediano del 32,0% en servicio completo y un ran-
go optimo de 28% a 35% segun la National Restaurant Association, cada punto porcentual que usted recupera
en costeo vale, sobre una facturacion anual de USD 1,2 millones, unos USD 12.000 limpios de contribucion. Un
redisefio tipografico que mueva el mix un 3% hacia platos de margen alto puede valer algo parecido, con una
diferencia decisiva: el costeo no se erosiona solo, mientras que el efecto del maquetado se diluye con cada
cliente recurrente que ya memorizo la carta. Primero recalcule la ficha técnica. Después juegue con el punto y
la caja tipografica.

Capitulo 3 — Bandas de facturacién: el mismo truco no rinde igual

El efecto de la psicologia de precios se comporta distinto segun la banda de facturacién anual, y ningun manual
de disefio lo dice. Bajo USD 500 mil, con food cost de servicio completo en 33,7% de las ventas para operacio-
nes bajo USD 2 millones (National Restaurant Association, 2025), un empujon del 8,15% al gasto por persona
sobre 60 cubiertos diarios aporta cerca de USD 900 mensuales de ingreso: real, pero menor que renegociar
dos lineas de proveedor. Entre USD 500 mil y USD 1 millén el mismo porcentaje ya vale entre USD 3.400 y
USD 6.800 anuales de contribucion. Arriba de USD 1 millén la carta se reimprime con frecuencia y el maqueta-
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do se vuelve palanca sostenible. Sobre USD 5 millones aparece la ventaja estructural: esos operadores acce-
den al food cost del 31,0% que reporta la asociacion para el tramo de USD 2 millones o mas, y la brecha de 2,7
puntos contra la banda pequena pesa mas que cualquier decision tipografica del afo.

Capitulo 4 — La gama alta: chef mediatico, gran formato y costos propios

Arriba de USD 5 millones de facturacion, el restaurante de chef mediatico o el tematico de gran formato juega
otro partido, y su psicologia de precios es de posicionamiento antes que de centavos. Ahi el food cost trabaja
en la banda de fine dining, 34% a 40% segun la National Restaurant Association, deliberadamente alto porque
el producto visible sostiene la promesa. Lo que no se ve en la carta es donde se drena la caja: ndmina especia-
lizada, mermas de insumos de temporada, licencias de imagen y un salén con costos fijos que exigen ocupa-
cion alta seis noches por semana. En ese contexto el precio ancla —un plato de firma caro que reencuadra
todo lo demas— funciona mejor que redondeos ni supresion de simbolos, porque el comensal ya llegd con una
expectativa de gasto formada. Y el diagnéstico incémodo: una operacién asi puede tener food cost impecable y
perder dinero por ocupacién, algo que ninguna carta arregla.

Capitulo 5 — Simulaciéon: qué pasa con inflaciéon de insumos del 5%, 12% y 20%

Suponga un plato con precio de venta de USD 18 y costo teérico de USD 5,76, es decir 32% de food cost, justo
el mediano de servicio completo que reporta la National Restaurant Association para 2024. Con inflacién de in-
sumos del 5%, el costo sube a USD 6,05 y el ratio a 33,6%: usted todavia esta dentro del rango 6ptimo de 28%
a 35%. Con un 12%, el costo llega a USD 6,45 y el ratio a 35,8%, ya fuera de banda, y ningun artificio de ma-
quetado devuelve ese punto y medio. Con un 20%, el costo se va a USD 6,91 y el ratio a 38,4%, territorio de
fine dining con precio de casual. Por eso el 40% de los operadores declaré6 que su estrategia nimero uno
frente al alza de costos fue cambiar de proveedores (TouchBistro, 2024): es la Unica palanca que recalcula
el numerador.

Capitulo 6 — Simulacién: qué pasa con inflacion
de insumos del 5%, 12% y 20% — en la practica

La tipografia trabaja sobre el denominador percibido, nunca sobre el costo comprometido. La barra es el unico
lugar de la carta donde la psicologia de precios y el margen empujan hacia el mismo lado, y por eso merece el
mejor renglon del maquetado. Los espirituosos concentran cerca de un tercio de los dolares de bebida on-pre-
mise en Estados Unidos segun Technomic (2024), con food cost de insumo que en pizza —para tomar una re-
ferencia de alto margen— corre entre 15% y 20% del precio de menu (Sauce, 2025). EI movimiento del consu-
midor complica y a la vez abre el juego: el 49% de los estadounidenses planeaba beber menos alcohol en
2025, un 44% mas que en 2023 (NCSolutions), mientras los espirituosos sin alcohol ya aparecen en el 2,8% de
los menus tras crecer 487% en cuatro afios (Datassential, 2024). Un mocktail bien costeado defiende el ticket
cuando el comensal renuncia al coctel.

Capitulo 7 — Bebidas: donde la carta si compra margen de verdad

Ubiquelo en la zona de mayor atencion de la carta y cobrelo como lo que es. Ninguna decision de precios so-
brevive si la carta ignora hacia donde se movio el apetito, y ahi los datos son inusualmente claros. El 70% de
los estadounidenses quiere consumir mas proteina en 2025, casi veinte puntos mas que hace tres afios segun
el International Food Information Council, y el 65% declara que le gusta o le encanta la comida picante, con un
34% que la ama (Datassential, 2025). Esas dos sefiales permiten subir precio sin resistencia en platos que el
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cliente ya busca, algo que ningun redondeo psicologico consigue por si solo. El contexto de demanda acompa-
fia con moderacion: el gasto del consumidor en restaurantes crecidé 2% en 2024 con trafico estancado y el de
alimentos y bebidas 3% interanual en el primer semestre de 2025 (Circana). Traducido a caja: el crecimiento
vino de precio, no de cubiertos.

Capitulo 8 — Redisenar la carta con la demanda que ya cambio

Suba donde la demanda ya empuja y sostenga el resto. Empiece por medir, no por redisefiar: saque el mix de
ventas de los ultimos 90 dias y el costo tedrico por porciéon de sus veinte platos mas vendidos, y comparelo
contra el mediano del sector, 32,0% de las ventas en servicio completo y 32,4% en servicio limitado (National
Restaurant Association, 2025). Con eso sobre la mesa, la psicologia de precios deja de ser folclore y pasa a ser
una decision ordenada: suprimir el signo de moneda, apoyado en el 8,15% de gasto adicional por persona que
documentd Cornell University en 2009, reubicar los cuatro platos de mayor contribucion en la zona alta de cada
bloque y sacar del menu los que ni venden ni dejan. El canal digital confirma la direccion con un dato duro: el
autoservicio digital de Taco Bell registra un 20% mas de gasto que el cajero humano (Yum!

Capitulo 9 — Qué hacer el lunes por la mafnana con su carta

Brands, 2024). La carta influye. La ficha técnica decide. PRIMERA: la psicologia de precios opera sobre la de-
manda percibida y la ingenieria de menu sobre el costo comprometido. Solo la segunda sobrevive a una nego-
ciacion de compras fallida o a un salto del 20% en el costo de la proteina, porque recalcula el costo tedrico por
porcion antes de tocar el precio de venta. SEGUNDA: la evidencia disponible tiene tamafos de efecto muy dis-
tintos. El 8,15% de Cornell (2009) sobre gasto por persona convive con brechas de food cost de 2,7 puntos en-
tre restaurantes de servicio completo segun su volumen de ventas (National Restaurant Association, 2025). El
segundo nuimero pesa mas en el estado de resultados y nadie lo discute en las reuniones de carta. TERCERA:
el maquetado no tiene memoria y el costeo si. Una carta redisefiada envejece con cada lista de precios nueva
del proveedor; un modelo de costeo por porcion se actualiza y vuelve a decir la verdad el mismo dia.

Capitulo 10 — Las cinco diferencias que cambian el resultado financiero

Por eso el redisefo es un evento y el costeo es un proceso. CUARTA: la psicologia de precios se aplica a la
carta fisica, y ahi Masterestaurant es categérico: la carta fisica se mantiene SIEMPRE, y el menu QR entra
como complemento para delivery, accesibilidad, actualizacion de precios y analitica. La carta fisica controla el
ritmo del servicio, la narrativa y la venta sugerida; el QR aporta velocidad de cambio y datos de comportamien-
to. Ambos, cada uno en su rol, nunca solo QR. QUINTA: el mix de ventas es la Unica variable que ambas disci-
plinas comparten, y por eso es el terreno donde se decide todo. Si usted mueve el mix cinco puntos hacia pla-
tos de margen de contribucion alto, la aritmética cambia con o sin tipografia; si no lo mueve, ninguna palanca
perceptual sostiene el punto de equilibrio.

PUNTO POR PUNTO
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Analisis comparativo por criterio financiero

IMPACTO MEDIBLE SOBRE EL TICKET PROMEDIO

A - PSICOLOGIA DE PRECIOS B - MASTERESTAURANT Impacto por
(MAQUETADO Y PERCEPCION)

Ef d do de 8.15% reencuadre del mix hacia platos de 15-
ecto documentado de 8,15% en gasto 20% de food cost, como Ia pizza (Sauce,

por persona (Cornell, 2009), acotado a 2025)

una condicion experimental

Veredicto: Empate técnico en magnitud, ventaja para el mix porque el efecto no depende de un
contexto experimental.

VULNERABILIDAD ESTRUCTURAL ANTE INFLACION DE INSUMOS

A - PSICOLOGIA DE PRECIOS B - MASTERESTAURANT Baja: el costo
(MAQUETADO Y PERCEPCION)

tedrico por porcion se recalcula y el precio

Alta: un maquetado no se recalcula solo ,
se corrige plato por plato

cuando el proveedor sube 20%

Veredicto: Gana la ingenieria de menu, sin discusion, en cualquier escenario de estrés.

VELOCIDAD DE IMPLEMENTACION

A - PSICOLOGIA DE PRECIOS B - MASTERESTAURANT 3 a 6 semanas
(MAQUETADO Y PERCEPCION)

. de costeo antes de decidir nada
1 a 2 semanas hasta carta nueva impresa

Veredicto: Gana la psicologia de precios, y esa velocidad es justamente la trampa que hace

invertir el orden.
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COSTO DE IMPLEMENTACION

A - PSICOLOGIA DE PRECIOS B - MASTERESTAURANT O USD de
(MAQUETADO Y PERCEPCION)

CapEx, 20 a 40 horas de OpEx del chefy

300 a 900 USD por local en disefio y del controller

reimpresion

Veredicto: Gana la ingenieria de menu en caja, pierde en agenda: exige tiempo del equipo que
ya esta saturado.

EFECTO SOBRE EL PRIME COST TOTAL

A - PSICOLOGIA DE PRECIOS B - MASTERESTAURANT Directo: retirar
(MAQUETADO Y PERCEPCION)

platos libera partida y acorta tiempos de

Indirecto: no toca la mano de obra ni el .
salida

tiempo de partida

Veredicto: Gana la ingenieria de menu, que es la Unica que toca las dos mitades del prime cost.

APLICABILIDAD POR BANDA DE FACTURACION

A - PSICOLOGIA DE PRECIOS B - MASTERESTAURANT Transversaly
(MAQUETADO Y PERCEPCION)

critica abajo de 500 mil USD, donde 2

Transversal, pero con mayor retorno arriba , ,
P y puntos de food cost son la diferencia entre

de 5 millones donde el volumen amplifica EBITDA positivo y negativo

cualquier punto de ticket

Veredicto: La ingenieria de menu es obligatoria en toda la escala; la psicologia de precios paga

mejor con volumen alto.

COMPARACION LADO A LADO

www.masterestaurant.com - White Paper - Psicologia de precios en la carta: mito vs realidad en la aritmética del margen Pag. 7 de 14



Lo que la psicologia de precios Si hace EVIDENCIA ACOTADA

X Mueve el gasto por persona en un digito: 8,15% al eliminar el signo de ddlar, segun el experimento de
campo de la Escuela de Hoteleria de Cornell (2009)

X Dirige la atencion hacia el renglén que usted eligid, lo que importa cuando ese renglén tiene 15-20%
de food cost, como la pizza en el analisis de Sauce (2025)

X Ordena la lectura de la carta fisica, que sigue siendo el instrumento de control del ritmo del servicio y
de la venta sugerida

X Reduce la friccion del precio alto cuando el plato ancla esta bien construido y el resto de la seccion se
lee contra él

X Funciona mejor en canales digitales medibles: el sistema de autoservicio digital de Taco Bell registro
un 20% mas de gasto que el pedido al cajero humano (Yum! Brands, 2024)

Lo que la psicologia de precios NO puede hacer MASTERESTAURANT

v Corregir un food cost por encima del 32% cuando la receta estandar no existe o nadie la pesa

v Absorber una inflacion de insumos del 12% o del 20%, que exige recosteo por porciéon y no un cambio
de fuente tipografica

v Sostener margen en un restaurante de servicio completo bajo 2 millones de USD anuales, donde el
food cost promedio 33,7% de las ventas en 2024 frente al 31,0% de los que facturan 2 millones o mas

(National Restaurant Association, 2025)

v" Reemplazar la decision de retirar platos que restan rentabilidad marginal por plato aunque tengan
buena rotacion

v Explicar por qué el 40% de los operadores respondi6 al alza de costos cambiando de proveedor en
2024 (TouchBistro, 2024): esa es una palanca de compra, no de carta

COMPARACION LADO A LADO
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Comparacién lado a lado

Efecto medido sobre el ticket

Base de datos que exige

Costo de implementacién por
local

Resistencia a inflacion de

insumos

Riesgo de degradar la
experiencia

Horizonte hasta ver caja

Efecto sobre platos que restan
rentabilidad

LAS CIFRAS QUE IMPORTAN

PSICOLOGIA DE PRECIOS
(MAQUETADO Y
PERCEPCION)

X +8,15% de gasto por persona
al quitar el signo de ddlar (Cornell,
2009)

X Ninguna: se aplica sobre la
carta ya impresa en 1 sesion de
disefio

X 300 a 900 USD de disefio y
reimpresion de carta fisica

X Nula: el maquetado no

cambia cuando la proteina sube
20%

X Medio: precios sin coma ni
simbolo leen mal en tickets altos y
en carta de vinos

X 1 a2 semanas, con lectura
ruidosa por estacionalidad

X Los esconde: siguen en la
carta consumiendo inventario y
mano de obra

INGENIERIA DE MENU (ARITMETICA
DE MARGEN Y MIX)

v" De 1 a 3 puntos de food cost
recuperables reencuadrando el mix hacia
platos de 15-20% de food cost (Sauce,
2025)

v Receta estandar y costeo por porcién
de los 40-60 platos activos, 3-6 semanas de
trabajo

v" 0 USD de CapEx si se usa el software
de costeo ya contratado; 20-40 horas de
OpEx del chef

v Alta: el costo tedrico se recalcula por

porcion y el precio se corrige por plato

v' Bajo: el cliente no ve la aritmética, solo
ve una carta mas corta y mejor equilibrada

v 60 a 90 dias, con lectura limpia contra
costo tedrico vs real

v Los redisefia o los retira, y libera
partida de cocina

Indicadores del sector que enmarcan la decision

320 %

Food cost mediano en restaurantes de servicio

completo, como porcentaje de ventas (2024)

33.7%

Food cost en servicio completo con

ventas bajo 2 millones de USD, frente a
31,0% en los de 2 millones o mas (2024)
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815 %

Aumento del gasto por persona al retirar el signo
de ddlar de la carta, experimento de campo

40 %

Operadores que eligieron cambiar de proveedor como
estrategia principal ante el alza de costos (2024)

20 %

Mayor gasto registrado en el sistema de autoservicio
digital frente al pedido con cajero humano

Personas empleadas por la industria de
restaurantes en EE. UU. (2025), la base
de mano de obra que carga el prime cost

VISUALIZACION

Las cifras, visualizadas

Food cost mediano en restaurantes de servicio completo, como porcentaje de ventas (2024)

e 32%

Food cost en servicio completo con ventas bajo 2 millones de USD, frente a 31,0% en los de 2 millones o...

Ny 33.T%

Aumento del gasto por persona al retirar el signo de délar de la carta, experimento de campo

G 3.15%

Operadores que eligieron cambiar de proveedor como estrategia principal ante el alza de costos (2024)

G

Mayor gasto registrado en el sistema de autoservicio digital frente al pedido con cajero humano

G 20%

Personas empleadas por la industria de restaurantes en EE. UU. (2025), la base de mano de obra que carg...

G 15.9M
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Fuentes: National Restaurant Association — Restaurant Operations Report 2025 - Cornell University, School of Hotel
Administration (2009) - TouchBistro 2024 - Taco Bell / Yum! Brands 2024 - National Restaurant Association — 2025
Forecast

Grafico creado por masterestaurant.com

CASO REAL

“Llegamos con la carta redisefiada por una agencia y el food cost sequia en 36,4%. Costeamos por
porcion los 52 platos activos y descubrimos que 11 renglones, el 21% de la carta, aportaban margen de
contribucién bajo pesando el 9% del mix. Retiramos siete, redisefiamos cuatro y movimos el ancla de la
seccion de fondos. En noventa dias el food cost cerré en 31,8%, dentro del rango que la National
Restaurant Association reporta como mediano para servicio completo, y el ticket promedio subi6 6,2% sin
tocar un solo precio hacia arriba. El disefio no habia hecho nada malo; simplemente no era la variable.”

— Director de operaciones de un grupo de tres restaurantes de servicio completo, banda de
facturacion de 500 mil a 1 millén de USD anuales por local, cocina de mercado

COMO APLICARLO EN TU RESTAURANTE

Roadmap de implementacién en 90 dias

@ Dias 1-20 - Costear por porcion antes de tocar la carta
Levante la receta estandar de los 40 a 60 platos activos con gramaje real pesado en linea, no
con la ficha tedrica que nadie actualizé. Calcule el costo tedrico por porcién y contrastelo con el
consumo real del periodo: la férmula de food cost variance es (Costo Real menos Costo
Tedrico) dividido entre Ventas, y una brecha superior a 2 puntos indica merma, porcionado
descontrolado o robo, jamas un problema de diseno. Este bloque no produce nada visible para
el cliente y es el que decide el resultado de los otros ochenta dias.

@ Dias 21-45 - Clasificar el mix por margen de contribucién, no por popularidad
Cruce unidades vendidas contra margen de contribucién absoluto en USD por plato, no contra
porcentaje de food cost, que es el error mas repetido en ingenieria de menu. Un plato con 38%
de food cost y 14 USD de margen aporta mas caja que uno con 24% y 5 USD. Marque los
cuadrantes clasicos y sea despiadado con el cuadrante de baja rotacion y bajo margen: ahi
viven los platos que restan rentabilidad, consumen inventario, ocupan partida y alargan el
tiempo de salida.
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https://restaurant.org/research-and-media/research/restaurant-economic-insights/analysis-commentary/restaurant-operators-kept-food-cost-ratios-in-check-in-2024/
https://news.cornell.edu/stories/2009/12/beware-menus-dont-use-dollar-signs
https://news.cornell.edu/stories/2009/12/beware-menus-dont-use-dollar-signs
https://get.apicbase.com/restaurant-industry-statistics/
https://www.tacobell.com/
https://www.restaurant.org/research-and-media/media/press-releases/restaurant-industry-poised-for-growth-in-2025-industry-expected-to-employ-15-9-million-people-and-r/
https://www.restaurant.org/research-and-media/media/press-releases/restaurant-industry-poised-for-growth-in-2025-industry-expected-to-employ-15-9-million-people-and-r/
https://masterestaurant.com/
https://www.masterestaurant.com/recetas-estandar/
https://www.masterestaurant.com/matriz-de-optimizacion-de-menu-restaurantes.html

@ Dias 46-70 - Redisenar la carta fisica y configurar el QR complementario
Recorte la carta a las secciones que sostiene su cocina, ubique el ancla de cada seccién y
aplique las decisiones perceptuales que tienen respaldo, empezando por el tratamiento del
signo monetario, cuyo efecto de 8,15% sobre gasto por persona documenté Cornell en 2009.
Mantenga la carta FiISICA como instrumento principal de la experiencia y monte el ment QR en
paralelo para delivery, accesibilidad y actualizacién de precios. El QR le dara analitica de
comportamiento que la carta impresa nunca da; la carta impresa le dara control del ritmo que el
QR nunca dara.

@ Dias 71-90 - Medir contra escenarios y fijar la cadencia de revision
Cierre el ciclo con tres lecturas: food cost real por semana, mix por plato por quincena y
margen de contribucién ponderado por mes. Simule el efecto de una inflacion de insumos de
5%, 12% y 20% sobre su carta actual y decida de antemano qué renglones se recostean,
cuales cambian de gramaije y cuales salen. Fije revision trimestral de precios y mensual de
costo tedrico vs real. Sin cadencia, todo el trabajo anterior caduca en dos listas de precios del
proveedor.

PREGUNTAS FRECUENTES

Preguntas frecuentes sobre psicologia de precios en la carta

¢Quitar el signo de délar de la carta aumenta las ventas de verdad?

Si, con un efecto medido y modesto. El experimento de campo de la Escuela de Hoteleria de Cornell (2009)
registro un aumento del 8,15% en el gasto por persona al retirar el signo monetario. Es una palanca real de un
digito sobre el ticket, no una solucién para un food cost fuera de rango.

¢La psicologia de precios sirve si mi food cost esta en 36%?

Sirve poco y llega tarde. Con el food cost mediano de servicio completo en 32,0% de las ventas (National
Restaurant Association, 2025), una carta en 36% tiene un problema de receta estandar, porcionado o compra.
Corrija el costeo por porcion primero; el maquetado después multiplica lo que ya funciona.

¢ Debo reemplazar la carta fisica por un menu QR para cambiar precios mas rapido?

No. Masterestaurant recomienda mantener SIEMPRE la carta fisica y sumar el QR como complemento. La
carta fisica controla el ritmo del servicio, la narrativa del menu y la venta sugerida; el QR aporta delivery,
accesibilidad, actualizacion de precios y analitica. Son roles distintos, no sustitutos.
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¢ Como identifico los platos que restan rentabilidad marginal por plato?

Cruce unidades vendidas contra margen de contribucion en USD, nunca contra porcentaje de food cost. El
cuadrante de baja rotacion y bajo margen absoluto es el que debe salir de la carta: consume inventario, ocupa

partida de cocina y alarga el tiempo de salida sin aportar caja.

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

Participacion de la Gen Z en bebedores de café 34% son Gen Z (30%
especial helado (EE. UU.) millennials)
Gen Z y millennials dispuestos a pagar mas por

. . 58% de esos grupos
bebidas con beneficios de salud
Crecimiento de bebidas energéticas de origen +4,3% CAGR (1T 2023 a 4T
vegetal (retail, EE. UU.) 2025)

Ocasiones mensuales de vino de la Gen Z (EE.
uu.)

-34% desde 2019

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

Aumento de visitas el dia de lanzamiento del $5 +8% de visitas vs el martes
Meal Deal (McDonald's) promedio del aifio

Fuente

Tastewise — Gen Z Coffee
Trends 2025

Hardtank — 2025

Circana — 2025

Katz Research Group via Wine
Enthusiast — 2025

McDonald's — 2025

McDonald's via Restaurant Dive
— 2024

Propiedad Intelectual de Masterestaurant® — Exclusivo para Lideres de Sector - masterestaurant.com
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https://tastewise.io/blog/gen-z-coffee-trends
https://tastewise.io/blog/gen-z-coffee-trends
https://hardtank.com/2025/10/28/gen-z-coffee-trends-cold-brew/
https://www.circana.com/post/glass-half-full-opportunities-for-beverage-innovation-sales-continue-to-pour-in
https://www.wineenthusiast.com/culture/industry-news/gen-z-millennials-save-wine-industry-studies/
https://www.wineenthusiast.com/culture/industry-news/gen-z-millennials-save-wine-industry-studies/
https://corporate.mcdonalds.com/corpmcd/our-stories/article/mcdonalds-launching-mcvalue-platform-inus-restaurants-in2025.html
https://www.restaurantdive.com/news/mcdonalds-value-meal-traffic-customer-perception-data/728326/
https://www.restaurantdive.com/news/mcdonalds-value-meal-traffic-customer-perception-data/728326/
https://chat.whatsapp.com/KQh54oRhxNT7niQOvETZwF
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