Executive Briefs

Su Menu es su Estado de Resultados:
Decisiones de Portafolio en 90 Dias

o Por Diego F. Parra - Actualizado 2026-07-07 - Menu e Ingenieria de Menu

MASTERESTAURANT® Executive Brid}

Su Menu es su Estado de Resultados:
Decisiones de Portafolio en 90 Dias

Méetodo probado en +8.400 restaurantes - 43 paises costorestaurante.com

VEREDICTO RAPIDO

Veredicto: su menu no es una carta, es un portafolio de inversiéon con 40-60 activos que
compiten por el mismo espacio en la mente del comensal y por el mismo minuto de
estacion en cocina. Trate cada plato como una linea del estado de resultados —margen de
contribucion, no food cost aislado— y en 90 dias reordena el mix de ventas para expandir
4-7 puntos de margen operativo sin tocar el ticket promedio a ciegas.

* Executive Brief Brief estratégico - CEOs, juntas directivas e inversores - 11 min de lectura - 2026-07-07

PROPIEDAD INTELECTUAL DE MASTERESTAURANT® — EXCLUSIVO PARA LIDERES DE SECTOR
El brief que sigue esta escrito para el dueio-chef y el comité directivo que ya entendieron que el problema no

es vender mas, sino vender distinto. La ingenieria de menu deja de ser un ejercicio de disefio grafico y se
convierte en la arquitectura de decisién que gobierna donde va cada délar de margen.
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Cada plato es una posicion del portafolio: unos aportan margen, otros aportan trafico, otros solo consumen
mano de obra y merma. La pregunta ejecutiva no es «;qué platos gustan?», sino «¢,qué mezcla de platos
maximiza el margen de contribucién total a un mix de ventas realista?».

COMPARACION LADO A LADO

Comparacién lado a lado

MENU GESTIONADO MENU GESTIONADO COMO PORTAFOLIO
POR INTUICION (METODO MASTERESTAURANT)

Margen de contribucién X 38-44% v 52-58%

promedio ponderado

Platos sin receta estandar X 45-70% v 0%

costeada

Precision del costeo por X +18% (estimado) v 1£3% (medido)

porcion

Frecuencia de revision del mix X 1-2 veces/afio v cada 30 dias

de ventas

Platos 'perro’ activos (baja X 22-30% de la carta v  <6%

venta + bajo margen)

Impacto en margen operativoa X 0a-2pts v +4a+7pts

90 dias

Decision de precio vs. X por corazonada v por prueba A/B de sensibilidad

elasticidad medida

1. ¢Su menu es una carta o un portafolio de inversion?

Su menu no es una carta, es un portafolio de inversion con 40 a 60 activos que compiten por el mismo
espacio en la mente del comensal y por el mismo minuto de estacion en cocina.

He auditado decenas de operaciones donde el duefio defiende un plato porque «gustay, sin saber que aporta
3,10 USD de margen y ocupa 9 minutos de plancha. Trate cada renglén como una linea del estado de resulta-
dos: no mire el food cost porcentual, mire el margen de contribucién en dolares. Un plato al 30% que se vende
6 veces al dia deja unos 18,60 USD de margen diario; otro al 34% que rota 40 veces deja 148 USD. El primero
se siente barato; el segundo paga la nomina. Masterestaurant lo modela asi: margen por plato multiplicado por
frecuencia real de venta, y ese numero decide quién se queda. La unidad de decisién correcta es el margen de
contribucion en dolares por la frecuencia de venta, no el porcentaje de food cost aislado.

2. Margen de contribucion, no food cost: la unidad de decision correcta

El food cost es una restriccion —tope duro del 32% por plato, jamas recomendado como meta—, pero no le
dice cuanto dinero entra a caja. Ejemplo real de mis auditorias: un risotto al 28% que rota 8 platos/dia aporta
44,80 USD diarios; una hamburguesa al 33% que rota 55 platos aporta 288 USD. La hamburguesa gana por
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goleada aunque su porcentaje «se vea peor». Multiplique margen unitario por rotacion real de las ultimas 8 se-
manas y ordene los 50 platos de mayor a menor aporte absoluto. El 20% superior suele explicar el 60% del
margen total. Ahi es donde protege receta, proveedor y posicion en carta; el resto entra a revisiéon trimestral.
Clasifique cada plato en cuatro cuadrantes segin margen alto o bajo y popularidad alta o baja, exactamente
como un fondo ordena sus posiciones. Las estrellas —margen alto, venta alta— son el 15 a 20% de la carta y el
55 a 65% del margen: se blindan y se colocan en la zona caliente de lectura.

3. Las cuatro clases del portafolio: estrella, vaca, incognita, perro

Las vacas —margen alto, venta baja— piden empuje del mesero y mejor foto; suelen ser el 20% del menu. Las
incégnitas —margen bajo, venta alta— son trampas de trafico: redisefie la receta para subir el margen 4 a 6
puntos sin tocar el precio. Los perros —margen bajo, venta baja— son el 15 a 25% que solo consume mano de
obra y merma: eliminelos por tandas. En una parrilla que asesoré, quitar 11 perros liberé 22% de tiempo de es-
tacion y subid el ticket promedio 7,40 USD en seis semanas. La psicologia de precios no es adorno: es la pa-
lanca que empuja el mix hacia los platos de mayor margen sin que el comensal perciba una subida. El anclaje
funciona colocando un plato premium de 48 USD arriba de la seccion: hace que el de 29 USD —su estrella de
margen— parezca razonable, y su venta sube 12 a 18%.

4. Psicologia de precios: anclaje, sefiuelo y orden de lectura

El efecto sefiuelo mete una opcion deliberadamente peor para empujar hacia la que usted quiere vender. El or-
den de lectura importa: el ojo cae primero en la esquina superior derecha y en el primer item de cada bloque,
asi que ahi van las estrellas, nunca los perros. Quite el signo de dolar y alinee precios sin columna a la dere-
cha: reduce la sensibilidad al precio y sube el gasto 8%. Diego F. Parra insiste en algo que se olvida: estas pa-
lancas mueven margen, no percepcion de calidad. El horizonte correcto son 90 dias partidos en tres fases con
métricas numéricas, para que la junta directiva audite cada decisién como auditaria una reasignacion de capital.
Fase 1 —dias 1 a 30—: levante el margen de contribucién y la rotacion real de los 50 platos; meta, tener el
100% clasificado en los cuatro cuadrantes. Fase 2 —dias 31 a 60—: redisefe recetas de las incognitas para
ganar 4 a 6 puntos de margen y elimine el primer tercio de perros; meta, subir el margen ponderado del menu 3
a 5%.

5. Ingenieria de menu en 90 dias: fases y métricas auditables

Fase 3 —dias 61 a 90—: aplique anclaje y redisefio de carta con las estrellas en zona caliente; meta, mover el
mix 8 a 12% hacia platos de alto margen y elevar el ticket promedio 5 a 9%. Cada fase cierra con un nimero,
no con una opinién. Asi se audita el retorno del portafolio. El error mas caro que veo es defender platos por ca-
rino del chef en lugar de por aporte al estado de resultados. Un plato con historia familiar que rota 4 veces al
dia y deja 2,80 USD de margen cuesta mas de lo que parece: ocupa un renglon de carta, un espacio de
estacion, un ingrediente exclusivo con merma del 18% y minutos de un cocinero que podria empatar dos
estrellas. Sume el costo oculto y ese plato «entrafable» resta 900 a 1.400 USD de margen al mes frente a su
mejor alternativa.

6. El error que veo una y otra vez: defender platos por carifo

La decision ejecutiva no es «g,qué platos gustan?», sino «¢qué mezcla maximiza el margen total a un mix rea-
lista?». En Masterestaurant obligamos a que cada plato justifique su renglon con un nimero; si no lo hace en
dos trimestres, sale. El menu no es un album de recuerdos, es su principal instrumento de rentabilidad. La uni-
dad de decision deja de ser el food cost porcentual y pasa a ser el margen de contribucién en ddlares multipli-
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cado por la frecuencia real de venta: un plato con 30% de food cost que se vende 6 veces al dia puede aportar
menos margen absoluto que uno con 34% que se vende 40 veces. La psicologia de precios deja de ser adorno:
el anclaje, el efecto sefiuelo y el orden de lectura se convierten en palancas que empujan el mix hacia los platos
de mayor margen sin que el comensal perciba una subida de precio.

7. Qué cambia cuando el menu se gobierna como estado de resultados

El horizonte se acorta a ciclos de 90 dias con métricas de éxito numéricas por fase, de modo que la junta direc-
tiva puede auditar el retorno de cada decisiéon de portafolio como auditaria cualquier reasignacion de capital.

PUNTO POR PUNTO

Intuicién vs. portafolio: cuatro decisiones que separan el margen

UNIDAD DE DECISION

A - MENU GESTIONADO POR INTUICION B - MASTERESTAURANT Margen de
Food cost porcentual aislado contribucién en délares x frecuencia de
venta

Veredicto: B expande margen absoluto; A optimiza una métrica que no paga la némina.

FIJACION DE PRECIO

A - MENU GESTIONADO POR INTUICION B - MASTERESTAURANT Elasticidad de la

Corazonada / copia al vecino demanda medida por prueba A/B

Veredicto: B convierte el precio en palanca de margen; A deja dinero sobre la mesa.

GESTION DEL MIX

A - MENU GESTIONADO POR INTUICION B - MASTERESTAURANT Revision

Revision anual reactiva mensual del mix de ventas

Veredicto: B detecta la fuga antes de que la merma se coma el trimestre.
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DISENO DE CARTA

A - MENU GESTIONADO POR INTUICION B - MASTERESTAURANT Psicologia de

Estético / preferencia del chef precios y arquitectura de decision

Veredicto: B empuja el margen sin que el comensal perciba subida; A no mueve la aguja.

COMPARACION LADO A LADO

El menu como carta (el error caro) STATU QUO DEL SECTOR

X Se cuesta por food cost aislado, ignorando el margen de contribucién en dolares.
X El precio se fija copiando al vecino o sumando un multiplo fijo al costo.
X  El disefio premia lo bonito o lo que el chef ama, no lo que financia la némina.

X El mix de ventas se observa una vez al afio, cuando la merma ya se comio el trimestre.

El menu como portafolio (la decision correcta) MASTERESTAURANT

v/ Cada plato tiene receta estandar y costeo por porcion con precision de £3%.
v" El precio responde a elasticidad de la demanda medida, no a la corazonada.
v El disefio reubica activos: sube las estrellas, rescata los caballos de batalla, poda los perros.

v" El mix de ventas se revisa cada 30 dias como un gestor revisa su cartera.

COMPARACION LADO A LADO

Comparacién lado a lado

MENU GESTIONADO MENU GESTIONADO COMO PORTAFOLIO
POR INTUICION (METODO MASTERESTAURANT)
Margen de contribucién X 38-44% v 52-58%

promedio ponderado
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MENU GESTIONADO
POR INTUICION

Platos sin receta estandar X 45-70%
costeada

Precision del costeo por X +18% (estimado)
porcion

Frecuencia de revision del mix X 1-2 veces/afo
de ventas

Platos 'perro’ activos (baja X 22-30% de la carta
venta + bajo margen)

Impacto en margen operativoa X 0a-2pts
90 dias

Decision de precio vs. X  por corazonada
elasticidad medida

LAS CIFRAS QUE IMPORTAN

Los numeros que mueven la aguja

de margen operativo recuperable en
90 dias al repriorizar el mix de ventas

26 %

de la carta suele ser 'plato perro'":
baja venta y bajo margen simultaneos

3 %

precision de costeo por porcion alcanzable
con receta estandar (vs. +18% por estimacion)

8400.

unidades en 43 paises analizadas

por la metodologia Masterestaurant

CASO REAL
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MENU GESTIONADO COMO PORTAFOLIO

(METODO MASTERESTAURANT)

v 0%

v 3% (medido)

v cada 30 dias

v <6%

v  +4a+7 pts

v por prueba A/B de sensibilidad
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“Diego F. Parra entrd a un grupo de 3 locales con food cost 'sano’ de 29% y margen operativo estancado
en 6%. El diagnostico no fue el costo: era el mix. Podamos 11 platos perro, reubicamos 4 estrellas al
vértice de lectura y reajustamos 7 precios segun elasticidad medida. En 84 dias el margen operativo subio
a 12,3% con el mismo ticket promedio y sin despedir a nadie. EI mend, no la cocina, era el estado de
resultados que nadie estaba leyendo.”

— Diego F. Parra - Masterestaurant - caso grupo 3 locales, 2026
COMO APLICARLO EN TU RESTAURANTE

Roadmap estratégico de 90 dias

@ Fase 1 (dias 1-30): Auditoria de portafolio
Entregable: matriz de ingenieria de menu con receta estandar y costeo por porcion de la carta
completa, cruzada con el mix de ventas real de 90 dias. Métrica de éxito: 100% de platos con
margen de contribucién en ddlares medido a +3% y clasificacion en estrella / caballo de batalla
/ puzzle / perro.

@ Fase 2 (dias 31-60): Reingenieria de decisiéon
Entregable: nueva arquitectura de carta con reubicacion por psicologia de precios (anclaje y
sefuelo), poda de perros y reformulacion de puzzles. Métrica de éxito: +3 pts de margen de
contribucién promedio ponderado y reduccion de platos perro por debajo del 6% de la carta.

@ Fase 3 (dias 61-90): Calibracién de precio y elasticidad
Entregable: prueba A/B de sensibilidad de precio en 6-8 platos ancla y protocolo de revision
mensual del mix. Métrica de éxito: +4 a +7 pts de margen operativo con variacion de ticket
promedio dentro de +2% vy elasticidad documentada por plato.

PREGUNTAS FRECUENTES

Preguntas de la junta directiva

¢Por qué tratar el meni como un portafolio y no como una carta?

Porque un portafolio se gestiona por retorno ponderado y no por gusto. Cada plato aporta margen de
contribucion en dolares y consume estacion de cocina; el objetivo ejecutivo es maximizar el margen total al mix
de ventas real, no tener platos 'lindos'.

¢El food cost bajo no garantiza rentabilidad?

No. Un food cost de 29% en un plato que casi no se vende aporta muy poco margen absoluto. La rentabilidad
marginal por plato es margen de contribucion en dolares por su frecuencia real de venta; por eso el costeo por
porcion debe cruzarse siempre con el mix.
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¢ Cuanto margen operativo se puede recuperar en 90 dias?

En los casos de la metodologia Masterestaurant, entre 4 y 7 puntos de margen operativo, sin subir el ticket
promedio a ciegas. El motor es reordenar el mix via psicologia de precios y podar platos perro, no aumentar
precios de forma lineal.

¢ Se necesita subir precios para expandir margen?

No necesariamente. Primero se mide la elasticidad de la demanda por plato y se reubica el mix hacia las
estrellas mediante anclaje y efecto sefiuelo. El precio se ajusta solo donde la sensibilidad medida lo permite,
con variacioén de ticket dentro de +2%.

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
Food cost por concepto = QSR 25-30% - casual 30—-34% - fine dining 34-40%

Association
Ticket online alto 34% de clientes gasta 2$50 por pedido Statista
indice de precios de o
) referencia oficial de food cost USDA
alimentos
Off-premise ~75% del trafico Circana

. . las cadenas recortan items de carta para proteger margen .
Menus mas cortos . . FSR Magazine
y velocidad de servicio

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