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Renegociacion con proveedores: la
palanca de prime cost que casi nadie audita
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VEREDICTO RAPIDO

El mito dice que renegociar es pedir un descuento por volumen; la realidad es que el
volumen ya esta pagado y perdido en la variabilidad. Renegociar de verdad es rediseiar la
arquitectura de compra: escalonar precios por ficha técnica, cerrar la brecha entre costo
tedrico y costo real, y convertir cada orden en un dato de gobierno corporativo. En +8.400
unidades auditadas, la renegociacion disciplinada recupera 2 a 4 puntos de prime cost en
90 dias —sin cambiar un solo plato— porque el 68% de la fuga no esta en el precio de
lista, sino en mermas, sustituciones no autorizadas y precios que suben en silencio. No es
negociar mas duro. Es negociar con instrumentacion.
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Este brief esta dirigido a duefios y directores financieros de restaurantes que ya controlan su food cost teérico
pero ven como el costo real se les escapa mes a mes. Aqui no hablamos de 'apretar al proveedor': hablamos
de renegociacion como disciplina de unit economics, con linea base medible, plazos y métrica de éxito.

La renegociacién con proveedores es la palanca de margen mas subestimada del sector porque parece tactica
cuando en realidad es arquitectura financiera: define tu estructura de costos variable, tu punto de equilibrio y
buena parte de tu EBITDA. Cada punto de prime cost mal negociado se compone mes a mes como una fuga de
capital silenciosa.

COMPARACION LADO A LADO

Comparacién lado a lado

COMPRA REACTIVA RENEGOCIACION INSTRUMENTADA
(STATU QUO) (METODO MR)

Prime cost (food + labor) X 63-67% de ventas v 58-61% de ventas

Brecha costo tedrico vs real X  6-9 puntos v 1.5-2.5 puntos

Merma y sustituciones no X  4-6% de la compra v 1-2% de la compra

autorizadas
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COMPRA REACTIVA RENEGOCIACION INSTRUMENTADA

(STATU QUO) (METODO MR)
Frecuencia de revision de X Anual o nunca v Ciclo de 30 dias con alerta
precios
Fuga por 'aumentos X 2-3% anual no detectado v <0.5% (alerta por SKU)
silenciosos’
Impacto en EBITDA (12 meses) X Base v +3 a +5 puntos
Flujo de caja por rotacion de X  Términos genéricos 15-30 v 30-45 dias negociados por categoria
pago dias

1. ¢ Qué se renegocia de verdad: el precio o el costo real?

Renegociar de verdad no es pedir un descuento por volumen: es rediseiar la arquitectura de compra
hasta cerrar la brecha entre el costo teérico y el costo real.

El precio de lista es la punta del iceberg; debajo viven la merma, el rendimiento por corte y las sustituciones si-
lenciosas. En +8.400 unidades auditadas por Masterestaurant, dos tercios de la fuga —cerca del 66%— vivian
bajo la linea de flotacion del precio, no en el nUumero que aparece en la factura. Por eso apretar al proveedor un
3% rara vez mueve la aguja: estas negociando la variable equivocada. La renegociacion instrumentada arranca
midiendo el rendimiento neto por ficha técnica —cuantos gramos aprovechables entrega cada kilo pagado— y
ahi aparece el margen escondido. Un lomo con 22% de merma pagado a precio de lista es mas caro que uno
un 8% mas caro con 6% de merma. El mito dice que el volumen te da poder de negociacion; la realidad es que
el volumen ya esta pagado y perdido en la variabilidad si no lo instrumentas.

2. El volumen ya esta pagado y perdido en la variabilidad

Diego F. Parra lo repite en cada auditoria: el error que veo una y otra vez es un duefio orgulloso de su compra
por escala mientras su costo real oscila 4-6 puntos mes a mes sin que nadie firme el aumento. Esa variabilidad
es capital que se fuga en silencio. Cuando un restaurante mueve 30.000 USD de compra mensual, cada punto
de prime cost mal negociado equivale a 3.600 USD al afio, y el sector promedia un prime cost del 60-65%. El
volumen sin control no es una ventaja: es una superficie de exposicién mas grande. Renegociar convierte esa
escala en una linea base medible, con precio por SKU congelado y tolerancia definida. Los aumentos silencio-
sos se neutralizan con visibilidad, no con voluntad: el método MR instaura un ciclo de renegociacion de 30 dias
con alerta por SKU en lugar de negociar una sola vez al afo.

3. El ciclo de 30 dias que neutraliza los aumentos silenciosos

El statu quo firma un acuerdo en enero y lo olvida; para junio ha absorbido tres subidas del 2-3% que nadie au-
torizd, un 6-9% acumulado que se paga integro en EBITDA a fin de afo. Lo que no se mide en tiempo real se
paga tarde y caro. El ciclo funciona asi: cada cierre de mes compara el precio facturado contra la linea base
congelada, dispara una alerta en cualquier SKU que se desvie mas del 1,5%, y esa desviacion abre la conver-
sacion con el proveedor antes de que se vuelva costumbre. En +8.400 unidades, este ciclo recuper6 entre 1,5y
3 puntos de food cost real en el primer trimestre. El statu quo separa compras de finanzas; la renegociacion ins-
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trumentada las une en un P&G gerencial donde cada categoria se negocia por su naturaleza contable. Nego-
ciar términos de pago por categoria —CapEx frente a OpEXx, perecedero frente a seco— libera flujo de caja sin
pedir un solo centavo de descuento adicional.

4. Compras y finanzas en un solo P&G gerencial

Un restaurante que paga el seco a 45 dias en lugar de contado financia gratis alrededor de 1,5 meses de inven-
tario no perecedero; con 12.000 USD mensuales en abarrote seco, eso son 18.000 USD de capital de trabajo
que dejan de estar atrapados en el almacén. El perecedero, en cambio, se negocia por frecuencia y merma, no
por plazo. Esta lectura financiera de la compra es lo que separa una tienda que sobrevive de una que compone
margen: mismo proveedor, mismo precio de lista, pero el flujo de caja trabaja para el restaurante y no para la
cadena de suministro. La ficha técnica es el instrumento que convierte una charla de descuentos en una nego-
ciacion de unit economics: escalona precios por rendimiento aprovechable en vez de por kilos brutos factura-
dos. Sin ficha técnica, negocias a ciegas y el proveedor conserva toda la informacién asimétrica sobre corte,
calibre y merma.

5. La ficha técnica como instrumento de negociacion

Con ella, el restaurante llega a la mesa sabiendo que su lomo entrega 78% aprovechable y que un calibre dis-
tinto lo sube a 86%, cambiando el costo por porcion real aunque el precio por kilo suba un 5%. Diego F. Parra
insiste: negocia el costo por plato terminado, nunca el precio por kilo. Un caso de caja concreto: un grupo de
tres locales cambio de calibre en cinco proteinas clave, absorbidé un alza nominal del 4% en factura y recorté
2,3 puntos de food cost real —cerca de 21.000 USD al afio— porque el rendimiento neto subié mas que el pre-
cio. Toda renegociacién seria arranca con una linea base medible, un plazo y una métrica de éxito, o no es re-
negociacion: es una queja con buena intencién. La linea base es el costo real por SKU de los ultimos 90 dias,
no el precio de lista ni el recuerdo del duefio.

6. Linea base, plazo y métrica de éxito

El plazo es el ciclo de 30 dias con revision trimestral. La métrica de éxito es la reduccion del food cost real, no
el descuento nominal arrancado en la reunién. Este brief va dirigido a duefios y directores financieros que ya
controlan su food cost tedérico pero ven cémo el real se les escapa mes a mes. La disciplina importa mas que el
musculo: un restaurante mediano que instrumenta este ciclo recupera tipicamente 2-3 puntos de prime cost en
el primer afio, lo que sobre 360.000 USD de venta anual son 7.200-10.800 USD que caen directo al EBITDA sin
vender un plato mas. El statu quo negocia PRECIO; la renegociacion instrumentada negocia COSTO REAL. El
precio de lista es la punta del iceberg: debajo estan la merma, el rendimiento por corte y las sustituciones. En
+8.400 unidades, dos tercios de la fuga vivian bajo la linea de flotacion del precio.

7. Las tres diferencias que mueven el EBITDA

El statu quo negocia UNA VEZ; el método MR instaura un CICLO de 30 dias con alerta por SKU. Los aumentos
silenciosos —2-3% anual que nadie firma— se neutralizan solo con visibilidad. Lo que no se mide en tiempo
real, se paga en EBITDA a fin de afio. El statu quo separa compras de finanzas; la renegociacion instrumentada
las une en un P&G gerencial. Negociar términos de pago por categoria (CapEx vs OpEXx, perecedero vs seco)
libera flujo de caja sin pedir un solo centavo de descuento adicional.

PUNTO POR PUNTO
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Compra reactiva vs renegociacion instrumentada

OBJETO DE LA NEGOCIACION

A - COMPRA REACTIVA (STATU QUO) B - MASTERESTAURANT Costo real por

Precio de lista porcion servida

Veredicto: El precio de lista es solo el 32% de la fuga; renegociar el costo real recupera el 68%

restante.
FRECUENCIA
A - COMPRA REACTIVA (STATU QUO) B - MASTERESTAURANT Ciclo de 30 dias
Anual o reactiva con alerta por SKU

Veredicto: La visibilidad recurrente neutraliza el aumento silencioso de 2-3% anual que nadie
firma.

PALANCA FINANCIERA

A - COMPRA REACTIVA (STATU QUO) B - MASTERESTAURANT Descuento +

Descuento términos de pago por categoria

Veredicto: Extender el pago a 30-45 dias libera flujo de caja sin costar margen: la palanca que
ignora el comité.
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INTEGRACION

A - COMPRA REACTIVA (STATU QUO) B - MASTERESTAURANT Compras dentro

Compras aislada de finanzas del P&G gerencial
Veredicto: Unir compras y finanzas convierte un ahorro puntual en +3 a +5 puntos de EBITDA
recurrente.

COMPARACION LADO A LADO

Lo que hace el 80% del sector sTATU QuO

X Pide 'el mejor precio' una vez al afio, sin ficha técnica de respaldo.

X Mide el descuento de lista, no el costo real por porcion servida.

X No detecta los aumentos escalonados que el proveedor mete cada trimestre.
X Negocia por producto suelto, no por canasta ni por margen de contribucion.

X Confunde volumen con poder: compra mas y paga mas en merma.

Lo que hace la renegociaciéon instrumentada MASTERESTAURANT

v" Renegocia sobre ficha técnica y costo tedrico vs costo real por SKU.

v Cierra la brecha tedrico-real antes de tocar el precio de lista.

v/ Escalona precios y términos de pago por categoria para proteger el flujo de caja.
v" Convierte cada orden en dato: alerta automatica cuando un precio se mueve.

v" Negocia la canasta completa por su impacto en prime cost y EBITDA.

COMPARACION LADO A LADO
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Comparacién lado a lado

COMPRA REACTIVA
(STATU QUO)

Prime cost (food + labor) X 63-67% de ventas
Brecha costo tedrico vs real X 6-9 puntos
Merma y sustituciones no X 4-6% de la compra

autorizadas

Frecuencia de revision de X Anual o nunca

precios

Fuga por ‘aumentos X 2-3% anual no detectado
silenciosos'

Impacto en EBITDA (12 meses) X Base

Flujo de caja por rotacion de X Términos genéricos 15-30

pago dias

LAS CIFRAS QUE IMPORTAN

El tamano real de la fuga

68 %

de la fuga de compra vive bajo el precio
de lista (merma, rendimiento, sustitucion)

Jnts

de prime cost recuperables en 90
dias con renegociacion instrumentada

33 %

prime cost promedio destinado a alimentos
que absorbe la inflacion de insumos

2.5 %

de aumento anual 'silencioso'
promedio no detectado por SKU

RENEGOCIACION INSTRUMENTADA
(METODO MR)

v 58-61% de ventas
v 1.5-2.5 puntos

v 1-2% de la compra

v Ciclo de 30 dias con alerta

v <0.5% (alerta por SKU)

v +3 a +5 puntos

v"  30-45 dias negociados por categoria
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5

DiAS
de término de pago negociable por
categoria para oxigenar el flujo de caja

Qs

de mejora de EBITDA a 12 meses en
restaurantes que instauran el ciclo de 30 dias

VISUALIZACION

Las cifras, visualizadas

de la fuga de compra vive bajo el precio de lista (merma, rendimiento, sustitucion)

G

de prime cost recuperables en 90 dias con renegociacion instrumentada

@ :3pts

prime cost promedio destinado a alimentos que absorbe la inflacion de insumos

G  33%

de aumento anual 'silencioso' promedio no detectado por SKU

& 25

de término de pago negociable por categoria para oxigenar el flujo de caja
G

DiAS

de mejora de EBITDA a 12 meses en restaurantes que instauran el ciclo de 30 dias

aa

Fuentes: Datos internos Masterestaurant - National Restaurant Association 2026

Gréfico creado por masterestaurant.com

CASO REAL
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“Teniamos un food cost tedrico de 29% impecable y el real llegaba a 37. No era el proveedor caro: eran
ocho SKUs con aumentos escalonados que nadie firmé y una merma del 5% que dabamos por normal.
Con el ciclo de 30 dias y la ficha técnica cerramos la brecha en dos meses. Recuperamos 3.4 puntos de

prime cost sin tocar un plato del mend.”

— Director de operaciones, grupo de 6 unidades (caso MR anonimizado)
COMO APLICARLO EN TU RESTAURANTE

Roadmap estratégico en 3 fases

@ Fase 1 — Due diligence de compra (semanas 1-3)
Entregable: mapa de fuga por SKU con costo tedrico vs costo real de tu canasta A/B/C. Métrica
de éxito: identificar el 100% de los SKUs con brecha >5 puntos y cuantificar los aumentos
silenciosos de los ultimos 12 meses. Sin este diagndstico, negociar es apostar a ciegas.

@ Fase 2 — Renegociacion instrumentada (semanas 4-8)
Entregable: nuevos acuerdos por canasta con precio escalonado, términos de pago por
categoria y ficha técnica de rendimiento firmada. Métrica de éxito: cerrar la brecha teérico-real
por debajo de 2.5 puntos y extender términos de pago promedio a 30-45 dias para liberar flujo
de caja.

@ Fase 3 — Gobierno del ciclo de 30 dias (semana 9 en adelante)
Entregable: sistema de alerta por SKU que dispara cuando un precio se mueve >1.5%,
integrado al P&G gerencial. Métrica de éxito: mantener la fuga por aumentos silenciosos <0.5%
anual y sostener +3 a +5 puntos de EBITDA de forma recurrente, no como un ahorro de una

sola vez.
PREGUNTAS FRECUENTES

Preguntas del comité financiero

¢Renegociar significa cambiar de proveedor?

No en la mayoria de casos. La renegociacion instrumentada primero cierra la brecha entre costo teérico y costo
real con tu proveedor actual, que ya conoce tu operacion. Cambiar de proveedor es la ultima palanca, no la
primera: cuesta calidad, servicio y curva de aprendizaje que rara vez compensan el descuento.
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¢ Cuanto prime cost es realista recuperar?

Entre 2 y 4 puntos en 90 dias para un restaurante que nunca instrumenté su compra, segun los datos de
+8.400 unidades auditadas por Masterestaurant. La mayor parte no viene de un mejor precio de lista, sino de
eliminar merma, sustituciones no autorizadas y aumentos silenciosos que erosionan el EBITDA sin que nadie
los firme.

¢ Esto sirve si mi food cost tedrico ya es bueno?

Especialmente si es bueno. Un food cost tedrico impecable con un costo real 6-9 puntos mas alto es la sefal
clasica de fuga bajo el precio de lista. Ahi la renegociacion instrumentada da su mayor retorno: no arregla el
papel, arregla la caja.

¢ Como se protege el flujo de caja al renegociar?

Negociando términos de pago por categoria, no solo precio. Extender el pago de perecederos y secos de 15 a
30-45 dias libera flujo de caja sin costar un centavo de margen. Es la palanca de tesoreria que el comité
financiero suele ignorar y que Diego F. Parra prioriza en toda auditoria de compra.

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
Costo laboral 25-35% de los ingresos U.S. Bureau of Labor Statistics
Ventas del sector proyeccion =US$1,55 billones en 2026 pese a presion National Restaurant Association
(EE.UU.) de costos — SOI 2026
Food cost 6ptimo del ] ] . L

) 28-35% (promedio full-service 32.4%) National Restaurant Association
sector
Prime cost .

55-65% de las ventas Nation's Restaurant News
recomendado
Margen neto tipico 3-9% (full-service 3—-5%) Statista
Flujo de caja en la mala gestion de caja se asocia a ~82% de los .
Inc. (estudio U.S. Bank)

pymes cierres de pequeios negocios

Propiedad Intelectual de Masterestaurant® — Exclusivo para Lideres de Sector - masterestaurant.com
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