Executive Briefs

Costeo de platos: el mito del food costy la
realidad del margen que su marketing quema

‘ Por Diego F. Parra - Actualizado 2026-08-17 - Costos y Finanzas

VEREDICTO RAPIDO

El costeo de platos no es un ejercicio de cocina, es la arquitectura de decision que
gobierna qué promociona usted. El mito dice que un food cost bajo garantiza rentabilidad;
la realidad es que el margen de contribuciéon en pesos, no el porcentaje, paga la némina y
el EBITDA. Con la nédmina ya por encima del 25% de los gastos segun Toast y Restaurant
Dive (2024), y margenes netos del sector entre 3% y 9% segun Statista, un plato viral mal
costeado escala la pérdida a la velocidad del alcance.

* Executive Brief Brief estratégico - CEOs, juntas directivas e inversores - 16 min de lectura - 2026-08-17

PROPIEDAD INTELECTUAL DE MASTERESTAURANT® — EXCLUSIVO PARA LIDERES DE SECTOR
Hay un patrén que se repite en operaciones de 500 mil a 1 millén USD anuales: el equipo de contenido elige el

plato mas fotogénico, lo empuja en Reels, lo vuelve el 30% de la mezcla y descubre tres meses después que la
caja no mejoro. La cifra que faltaba no estaba en el POS ni en el reporte de alcance, estaba en la ficha técnica.
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El desfase importa porque el sector ya opera sin colchén. Statista situa el margen neto restaurantero entre 3% y
9%, y en servicio completo entre 3% y 5%; NYU Stern (Damodaran, 2024) mide un margen operativo pre-
impuestos promedio de 10,66% en su dataset. Con esos nimeros, una mezcla de ventas mal dirigida por
marketing no es un error de matiz: es la diferencia entre cerrar el afio con utilidad o con deuda.

Este brief traduce el costeo de platos a lenguaje de junta directiva: unit economics por item, mezcla dirigida
desde el contenido, y un cuadro de indicadores que separa la linea base del sector del resultado esperado con
el método Masterestaurant.

COMPARACION LADO A LADO

Comparacioén lado a lado

Food cost del plato
promocionado

Margen neto del negocio

Noémina sobre ventas

Némina sobre gasto total

Margen EBITDA

Margen operativo pre-
impuestos

Multiplo de venta del activo

Margen de ganancia reportado

LINEA BASE DEL SECTOR
(FUENTE CITADA)

X  Sin ficha técnica dirigida, la
promocioén cae sobre platos de
35%-40% de food cost

X 3%-9% del sector; 3%-5% en
servicio completo (Statista)

X 36,5% el operador promedio de
servicio completo (National
Restaurant Association, datos 2024)

X Mas del 25% en 2024, contra
23% en 2021 (Toast / Restaurant
Dive 2024)

X 12%-30% de las ventas es el
rango tipico (WhippleWood CPAs,
2026)

X 10,66% promedio del sector
(NYU Stern, Damodaran, 2024)

X 1,5x-3x SDE en independiente

de un solo local (Sofer Advisors)

X 9,8% promedio en 2024
(TouchBistro, via Apicbase)

RESULTADO ESPERADO CON EL
METODO MASTERESTAURANT

v' Techo duro de 32%; solo entran a
campana items por debajo

v'  Piso de 8% con mezcla dirigida en 2
trimestres

v 34,2%, la cifra del operador rentable

de esa misma fuente

v Contenida bajo 25% al bajar la
complejidad de los platos en campana

v Ubicarse sobre 18% con ingenieria
de menu aplicada al calendario de
contenido

v' Superar 12%, la banda de cadenas
cotizadas (WhippleWood CPAs, 2026)

v Acercarse a 4x-7x EBITDA, la

banda fast-casual de esa fuente

v' Doble digito sostenido con P&G
gerencial mensual

1. El margen en pesos manda, el porcentaje solo acompana

Dos platos con food cost idéntico del 28% pueden dejar resultados opuestos en la caja del mes, y esa asimetria
es la que decide si su ndmina se paga sola. Un plato de 14 USD con ese porcentaje aporta 10,08 USD de mar-
gen bruto; uno de 32 USD con el mismo 28% aporta 23,04 USD. Vender 200 unidades del primero deja 2.016
USD; 120 del segundo dejan 2.765 USD, con menos volumen de cocina y menos desgaste de estacion. Cuan-
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do Statista situa el margen neto del sector entre 3% y 9%, y entre 3% y 5% en servicio completo, esa diferencia
de 749 USD por semana ya no es un matiz contable. El porcentaje sirve para controlar la compra. Los pesos
sirven para pagar la renta, y son los que usted debe defender en la matriz cuando el equipo de contenido pide
el plato del mes.

2. ;Por qué el contenido decide la mezcla antes que el P&G?

El calendario de publicaciones fija la mezcla de ventas del trimestre siguiente, y el estado de resultados
solo llega a describirla cuando ya no se puede corregir.

Piense el escenario completo: si su equipo empuja en Reels un plato de 11 USD con 34% de food cost, y ese
item pasa del 8% al 28% de la mezcla en noventa dias, cada punto de mezcla desplazado desde un plato de 24
USD con 26% le resta cerca de 60 centavos de margen por ticket. Sobre 6.000 tickets mensuales son 3.600
USD que desaparecen sin que ninguna partida los explique. La National Restaurant Association midié en 2024
que los operadores rentables cierran némina en 34,2% de ventas contra 36,5% del promedio: 2,3 puntos,
ganados o perdidos por decisiones asi. La ficha técnica llega a tiempo. El reporte contable, no. Aqui no cabe un
software de costeo, cabe disciplina sobre seis fichas y nada mas.

3. Banda 1 — por debajo de 500 mil USD anuales: sobrevivir con seis fichas

Un local independiente de este tamano factura entre 1.300 y 1.600 USD diarios, y Square calculd en 2024 que
abrirlo costo entre 275.000 y 425.000 USD, capital que se recupera solo si el margen de contribucion promedio
por ticket supera los 12 USD. El umbral operativo es claro: los seis items que concentran el 60% de las unida-
des vendidas deben tener ficha técnica actualizada cada noventa dias, con precios de compra verificados con-
tra factura, no contra memoria. El resto puede esperar. Toast y Restaurant Dive reportaron que la ndmina su-
perd el 25% del gasto en 2024, arriba del 23% de 2021, asi que dos puntos mal costeados en el plato estrella
de esta banda equivalen al sueldo de medio turno. Empiece por ahi y por nada mas. El salto de esta banda
no es tecnoldgico, es de gobierno: la matriz de margen deja la carpeta del chef y se sienta en la reunién
de contenido.

4. Banda 2 — de medio millon a un millon USD: la matriz entra al comité de mercadeo

Con facturacion entre 500.000 y 1.000.000 USD, cada punto de mezcla vale entre 5.000 y 10.000 USD al afio,
cifra suficiente para justificar que ningun item se promocione sin margen de contribucion declarado en pesos. El
umbral que recomiendo: prohiba empujar cualquier plato cuyo margen unitario esté por debajo de la mediana
de la carta, salvo que funcione como gancho documentado con anclaje a un acompafamiento de alto margen.
WhippleWood CPAs ubica el EBITDA tipico restaurantero entre 12% y 30% de ventas, y la distancia entre esos
dos extremos casi siempre se explica por mezcla dirigida, no por compras. Un tablero de doce items, revisado
mensualmente, resuelve el 80% del problema. Superado el millén anual, el enemigo cambia de nombre: ya no
es el costeo, es la varianza entre lo que dice la ficha y lo que sale por la puerta.

5. Banda 3 — mas de un millén USD: costeo con varianza y precio dinamico

Un local de 1,2 millones USD que arrastre 3 puntos de food cost variance quema 36.000 USD al afio, dinero
que NYU Stern pondria en perspectiva con su medicion de 2024, un margen operativo pre-impuestos promedio
de 10,66% en el dataset restaurantero: esos 36.000 son casi el 30% de la utilidad operativa esperada. EI um-
bral aqui es de conteo, no de precio: inventario semanal de las veinte referencias que representan el 80% del
costo de alimentos, y revision trimestral de precio sobre cualquier insumo con alza superior al 8%. Bellwether
Coffee documenté que el tostador mayorista capta cerca del 67% del margen por libra; en insumos asi, su ficha
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caduca cada trimestre. En operaciones de gran formato o con chef mediatico detras, el costeo deja de ser de-
fensa de margen y pasa a ser defensa de valuacion. Sofer Advisors documenta que la alta cocina se vende en-
tre 2x y 4x EBITDA, mientras el fast-casual alcanza de 4x a 7x, y el promedio general de venta oscila entre
2,80x y 3,65x EBITDA.

6. Banda 4 — sobre 5 millones USD: cuando el concepto pesa mas que la ficha

Traducido: un punto de EBITDA sostenido vale, en el momento de la salida, entre dos y siete veces su valor
anual. Por eso el perfil tematico de gran formato, ese que sostiene 300 asientos con carta de ochenta items y
espectaculo, necesita una regla que la banda pequefa no necesita: maximo veinticinco items activos por servi-
cio, cada uno con margen de contribucion auditado mensualmente. El resto es inventario muerto disfrazado de
variedad, y castiga el multiplo cuando llega el comprador. Un grupo multiunidad no cuesta platos, cuesta des-
viaciones entre unidades, y ese es un problema de estandar, no de calculadora. Las cadenas que cotizan en
bolsa operan con margen después de impuestos de 12% a 13% segun WhippleWood CPAs, muy por encima
del 9,8% promedio que TouchBistro reportd en 2024, y esa brecha se construye con ficha maestra unica y tole-
rancia maxima de 1,5 puntos de food cost entre el mejor y el peor local.

7. Banda 5 — grupos y cadenas por encima de 10 millones USD

Cuando la desviacién pasa ese umbral, el problema nunca fue el proveedor. Restaurant Business conté al me-
nos 8 marcas restauranteras en Capitulo 11 durante 2025, entre ellas On The Border, que cerré 40 de sus cerca
de 120 locales: ninguna quebrd por un plato mal costeado, todas por dejar que la desviacién se volviera estruc-
tura. Audite por excepcion, mensualmente, con umbral fijo. Primero la ficha técnica, después el precio, y solo al
final el contenido: ese orden es lo que Diego F. Parra viene imponiendo hace veinte afos, y el orden inverso es
el que produce restaurantes con tres millones de vistas y némina impagable. Masterestaurant construye la se-
cuencia como sistema anclado al calendario comercial, de modo que ninguna campana salga sin margen de
contribucion declarado por item. Le concedo algo: hubo afios en que yo mismo aceptaba el argumento de que
el plato fotogénico traia trafico y el trafico ya arreglaria el margen.

8. El orden correcto: ficha, precio, contenido

No lo arregla. Con el sector operando entre 3% y 9% de margen neto segun Statista, el trafico mal dirigido solo
acelera la salida de caja. Abra mafiana la matriz de sus doce items mas vendidos, ponga el margen en pesos al
lado de cada uno, y cancele lo que esté bajo la mediana. Un P&G gerencial reparte el resultado del mes; la fi-
cha técnica decide antes de que el mes exista. Ahi esta la asimetria: el estado de resultados llega tarde, la ficha
llega a tiempo. Cuando el equipo de mercadeo elige el plato del Reel sin abrir la matriz de margen, la decision
que mas mueve la caja del trimestre se toma con criterio estético, y después la contabilidad se limita a describir
el dano. Diego F. Parra lleva veinte afos entrando por la misma puerta: primero la ficha, después el precio, y
solo al final el contenido.

9. ¢ Qué separa el costeo de platos de un P&G gerencial que si decide?

El orden inverso —contenido, precio, ficha— es el que produce restaurantes con tres millones de vistas
y némina impagable.

Masterestaurant construye ese orden como sistema, no como recomendacion suelta, y lo ancla al calendario
comercial para que ninguna campafia salga sin su niumero al lado.

PUNTO POR PUNTO
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Mito contra realidad, criterio por criterio

QUE MIDE EL EXITO DE UN PLATO

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

contribucién en délares por unidad

El porcentaje de food cost mas bajo de la vendida

carta

Veredicto: Gana la realidad: con margen neto del sector en 3%-9% (Statista), los dolares pagan
la nébmina, el porcentaje solo ordena la lista.

QUE ENTRAEN EL COSTO DEL PLATO

A - LINEA BASE DEL SECTOR (FUENTE B - MASTERESTAURANT Rendimiento real
CITADA)

medido, merma histérica, mano de obra

Insumo directo segun la receta escrita . .
de preparacién y empaque de delivery

Veredicto: Gana la realidad: el costo de receta subestima entre 4 y 8 puntos el costo verdadero
cuando no se mide rendimiento.

DONDE VIVE LA NOMINA

A - LINEA BASE DEL SECTOR (FUENTE B - MASTERESTAURANT En el punto de
CITADA)

equilibrio del negocio, fuera del plato
Prorrateada dentro del costo de cada plato

Veredicto: Gana la realidad: con némina arriba del 25% del gasto (Toast / Restaurant Dive 2024),
cargarla al plato distorsiona toda decisién de precio.
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QUIEN ELIGE EL PLATO DE LA CAMPANA

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

ingenieria de menu, y el equipo de
El equipo de contenido, por criterio visual . . :

contenido ejecuta sobre esa lista
y potencial viral

Veredicto: Gana la realidad: viralizar un plato del cuadrante de margen bajo escala la pérdida a
la velocidad del alcance.

CADA CUANTO SE REVISA LA FICHA

A - LINEA BASE DEL SECTOR (FUENTE B - MASTERESTAURANT Cada trimestre,
CITADA)

_ contra factura de proveedor
Cuando cambia la carta, una o dos veces

al ano

Veredicto: Gana la realidad: el precio del insumo se mueve varias veces al afio y la ficha vieja
convierte un plato rentable en fuga de capital silenciosa.

COMO SE LEE EL RESULTADO

A - LINEA BASE DEL SECTOR (FUENTE B - MASTERESTAURANT P&G gerencial
CITADA)

por item y por canal, semanal
P&G contable al cierre del mes

Veredicto: Gana la realidad: el contable describe, el gerencial decide; con EBITDA tipico de

12%-30% (WhippleWood CPAs, 2026), decidir tarde cuesta puntos completos.

COMPARACION LADO A LADO
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El mito: bajar el food cost porcentual LO QUE TODOS REPITEN

X Persigue el porcentaje y no el peso: un plato de 22% de food cost que deja 4 USD pierde contra uno
de 31% que deja 11 USD.

X Costea solo el insumo directo y deja fuera merma, rendimiento real, mano de obra de preparacion y el
empaque del pedido a domicilio.

X Asume que el mismo costo aplica en enero que en temporada alta, cuando el precio del insumo se
movio tres veces.

X Ignora que el plato promocionado en redes multiplica su volumen y con él multiplica cualquier error de
ficha.

X Carga ndmina y renta al plato, lo que infla artificialmente el costo y bloquea decisiones de precio
correctas.

La realidad: margen de contribucién por unidad
y por minuto de estacion MASTERESTAURANT

v" El margen de contribucién en ddélares por plato es lo que paga prime cost, renta 'y EBITDA; el
porcentaje solo ordena la lista.

v" El costo real incluye rendimiento medido tras limpieza y coccién, merma histérica y empaque cuando
el canal es delivery.

v" La ficha técnica se revisa cada trimestre contra factura, no contra memoria del chef.

v El calendario de contenido se arma DESDE la matriz de ingenieria de menu: se promociona lo que
combina demanda alta y margen alto.

v~ Nomina, renta y servicios viven en el punto de equilibrio del negocio, jamas dentro del costo del plato.

v" Cada item lleva su banda de facturacion de referencia, porque un plato firma de una operacion de
mas de 5 millones no se costea igual que el de una de menos de 500 mil.

COMPARACION LADO A LADO
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Comparacién lado a lado

Food cost del plato
promocionado

Margen neto del negocio

Noémina sobre ventas

Nomina sobre gasto total

Margen EBITDA

Margen operativo pre-
impuestos

Multiplo de venta del activo

Margen de ganancia reportado

LAS CIFRAS QUE IMPORTAN

LINEA BASE DEL SECTOR
(FUENTE CITADA)

X  Sin ficha técnica dirigida, la
promocién cae sobre platos de
35%-40% de food cost

X 3%-9% del sector; 3%-5% en
servicio completo (Statista)

X 36,5% el operador promedio de
servicio completo (National
Restaurant Association, datos 2024)

X Mas del 25% en 2024, contra
23% en 2021 (Toast / Restaurant
Dive 2024)

X  12%-30% de las ventas es el
rango tipico (WhippleWood CPAs,
2026)

X 10,66% promedio del sector
(NYU Stern, Damodaran, 2024)

X 1,5x-3x SDE en independiente
de un solo local (Sofer Advisors)

X  9,8% promedio en 2024
(TouchBistro, via Apicbase)

Los numeros que gobiernan la decision

3 -9

margen neto del sector restaurantero;

3%-5% en servicio completo

36.5 %

nomina sobre ventas del operador promedio de

servicio completo, contra 34,2% del rentable
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RESULTADO ESPERADO CON EL
METODO MASTERESTAURANT

v Techo duro de 32%; solo entran a
campafa items por debajo

v Piso de 8% con mezcla dirigida en 2
trimestres

v 34,2%, la cifra del operador rentable
de esa misma fuente

v Contenida bajo 25% al bajar la
complejidad de los platos en campana

v Ubicarse sobre 18% con ingenieria
de menu aplicada al calendario de
contenido

v' Superar 12%, la banda de cadenas
cotizadas (WhippleWood CPAs, 2026)

v Acercarse a 4x-7x EBITDA, la
banda fast-casual de esa fuente

v Doble digito sostenido con P&G
gerencial mensual
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1066 %

margen operativo pre-impuestos
promedio del sector en el dataset 2024

25 %

de los gastos del restaurante se van en
némina en 2024, contra 23% en 2021

12

-30%

rango tipico de margen EBITDA de un restaurante

98 %

margen de ganancia promedio
reportado por operadores en 2024

VISUALIZACION

Las cifras, visualizadas

margen neto del sector restaurantero; 3%-5% en servicio completo

@ 3-9%

némina sobre ventas del operador promedio de servicio completo, contra 34,2% del rentable

Y 36.5%

margen operativo pre-impuestos promedio del sector en el dataset 2024

G 0.66%

de los gastos del restaurante se van en némina en 2024, contra 23% en 2021

G 25%

rango tipico de margen EBITDA de un restaurante

G

-30%

margen de ganancia promedio reportado por operadores en 2024

G 0.8%

Fuentes: Statistics Canada (Statista) 2024 - National Restaurant Association 2025 (datos 2024) - NYU Stern
(Damodaran) 2024 - Toast / Restaurant Dive 2024 - WhippleWood CPAs 2026
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CASO REAL

“Teniamos el video con mejor rendimiento del afio, casi 900 mil reproducciones sobre un plato de camarén
que vendiamos a 24 USD, y la caja no se movié: cuando pusimos la ficha real sobre la mesa, ese plato
dejaba 6,10 USD de margen de contribucion contra los 11,40 USD del pollo rostizado que nadie grababa.
Movimos el calendario de contenido hacia los cuatro platos de margen alto, sostuvimos el precio, y en dos
trimestres el margen neto pasé de 4% a 8,6% sobre una facturacion de 780 mil USD al afio.”

— Director de operaciones de un grupo de dos locales de servicio completo, banda de 500 mil
a 1 millén USD anuales

COMO APLICARLO EN TU RESTAURANTE

Hoja de ruta estratégica en tres fases

@ Fase 1 - Auditoria de ficha técnica (semanas 1-4)
Entregable: fichas verificadas contra factura de los 20 platos que concentran el volumen, con
rendimiento medido después de limpieza y coccidén, merma historica y empaque de delivery
cargado al item. Némina y renta quedan fuera del plato y viajan al punto de equilibrio. Métrica
de éxito: 100% de los 20 items con food cost real documentado y ninguno por encima del techo
de 32%. Plazo: 4 semanas. Aqui es donde aparece la fuga de capital que ningun P&G mostro,
porque el estado de resultados agrega y la ficha desagrega.

@ Fase 2 - Matriz de ingenieria de menu y precio (semanas 5-8)
Entregable: los platos clasificados en los cuatro cuadrantes de demanda y margen de
contribucién en ddlares, con decisidon escrita para cada uno: sostener, repreciar, redisefiar la
ficha o retirar. El precio se mueve contra margen objetivo, no contra el competidor de la
esquina. Métrica de éxito: margen de contribuciéon ponderado de la carta arriba 12% respecto a
la linea base, con ticket promedio estable o superior. Plazo: 4 semanas. Diego F. Parra insiste
en un punto incémodo: retirar un plato querido por el equipo suele mover mas el EBITDA que
subir tres precios.

@ Fase 3 - Calendario comercial atado al margen (semanas 9-16)
Entregable: parrilla trimestral de Reels, TikTok y campafas donde cada pieza de contenido
lleva al lado el margen de contribucion del plato que promueve, y ninguna campana sale sobre
un item del cuadrante de margen bajo. Se mide alcance, si, pero se decide por margen. Métrica
de éxito: 80% del calendario ocupado por items del cuadrante alto-alto y margen neto del
negocio en 8% o mas al cierre del segundo trimestre. Plazo: 8 semanas. Masterestaurant deja
el tablero instalado para que el equipo lo opere sin consultor encima.
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PREGUNTAS FRECUENTES

Preguntas de la junta directiva

¢ Cuanto cuesta NO corregir el costeo de platos este afno?

Cuesta la diferencia entre el margen del operador promedio y el del rentable. La National Restaurant
Association midido nominas de 36,5% de las ventas en el promedio contra 34,2% en el rentable con datos de
2024; sobre una facturacion de 1 millon USD son 23.000 USD que se evaporan sin que nadie los vea salir.

¢El food cost debe ser 28% o0 32%?

El techo maximo defendible es 32% por plato, y no es la meta sino el limite. Lo que decide es el margen de
contribucion en dolares: con margenes netos del sector entre 3% y 9% segun Statista, un plato de 31% que
deja 11 USD vale mas que uno de 24% que deja 5 USD.

¢ Qué cambia el costeo de platos en una operacién de mas de 5 millones USD?

Cambian los costos que un local pequefo no tiene. Un restaurante de chef mediatico paga regalias de imagen;
uno tematico de gran formato sostiene escenografia, mantenimiento del montaje y personal de espectaculo.
Esos rubros no entran al plato: viven en el punto de equilibrio, aunque obliguen a un margen de contribucién
mas exigente por unidad.

¢Vale la pena costear si facturo menos de 500 mil USD al afio?

Ahi es donde mas rinde, porque no hay volumen que absorba el error. Su primer paso son los cinco platos que
concentran la venta: ficha contra factura, techo de 32% y el margen en ddlares escrito al lado. Con margenes
netos de 3% a 5% en servicio completo segun Statista, esa sola correccion cambia el afio.

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

Salario minimo para trabajadores de o
RBT CPAs — 2025 Minimum

servicio de alimentos con propina en $11.00 por hora (subié de $10.65) )
Wage for Tipped Employees
NYC (2025)
o 7 (California, Washington, .
Estados de EE. UU. que eliminaron el Paychex — Tipped Employees
s . Oregon, Alaska, Nevada, e
crédito de propina Minimum Wage by State 2025

Minnesota, Montana)
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Dato Benchmark 2026 Fuente

Crecimiento real (ajustado por inflacion) National Restaurant Association
proyectado de ventas del sector en EE. +1.3% — 2026 State of the Restaurant
UU. (2026) Industry

] i National Restaurant Association
Empleo total proyectado de la industria

15.8 millones de personas — 2026 State of the Restaurant
restaurantera de EE. UU. (2026)
Industry
PIB de alojamiento y preparacion de $838,530 millones MXN (+4.85% Data México — Secretaria de
alimentos y bebidas en México (3T 2025) interanual) Economia 2025
Ticket promedio en restaurantes de One Haus — Rising Check
o $8-$12 por persona
servicio rapido (QSR) en EE. UU. (2025) Averages
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