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Índice de Fugas de Margen 2026: dónde el
WhatsApp marketing y las listas de difusión
mueven el punto que separa sobrevivir de crecer

Por Diego F. Parra · Actualizado 2026-08-11 · Costos y Finanzas

V E R E D I C T O  R Á P I D O

La fuga que decide el año no está en la cocina: está en el coste de volver a traer al cliente
que ya vino. Con una utilidad antes de impuestos de 2,8% de ventas en servicio completo
y 4,0% en servicio limitado (National Restaurant Association, Restaurant Operations Data
Abstract 2025, datos 2024), un solo punto porcentual de ventas gastado en captación
alquilada se lleva entre un tercio y la mitad de la utilidad del local. El WhatsApp marketing
y las listas de difusión no son un canal más de contenido: son el único inventario de
audiencia que usted posee, no arrienda, y por eso trasladan gasto variable de captación
hacia coste fijo de relación. Esa es la lectura de Masterestaurant sobre los datos públicos
de 2024-2026 que se sintetizan aquí.
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PROPIEDAD INTELECTUAL DE MASTERESTAURANT® — EXCLUSIVO PARA LÍDERES DE SECTOR

Un local de servicio completo cierra el año con 2,8% de utilidad antes de impuestos sobre ventas, mediana de
2024, según el Restaurant Operations Data Abstract 2025 de la National Restaurant Association. Servicio
limitado llega a 4,0%. Sobre ese margen se han apilado los salarios y beneficios, que en limited-service tocaron
el 31,7% de ventas en 2024 según la propia National Restaurant Association (2025), y una estructura de costos
de insumo que no da tregua: el hato ganadero de Estados Unidos está en su nivel más bajo en 75 años, según
el USDA ERS en su Cattle & Beef Market Outlook 2026.

Y sin embargo el gasto que casi nadie mide con la misma disciplina con la que mide el food cost es el de traer
al comensal a la puerta. Cuando la sala llena depende de un algoritmo, el coste por cubierto sube cada
trimestre sin que usted firme nada. Cuando depende de una lista de difusión de WhatsApp con permiso
explícito, el coste marginal del siguiente mensaje es cercano a cero y la elasticidad se la queda el operador.

Este análisis organiza cifras públicas de National Restaurant Association, ReFED, MoneyGeek, The Motley
Fool, One Haus, USDA ERS, Crestmont Capital, Statistics Canadá y CANIRAC/INEGI para ubicar dónde
se pierde ese punto de margen y qué palanca de contenido propio lo recupera. Las cifras son de las
fuentes citadas; la lectura, la organización por segmento y el marco de decisión son de Diego F. Parra
y Masterestaurant.

C O M PA R A C I Ó N  L A D O  A  L A D O

Comparación lado a lado

ESTRUCTURA

TRADICIONAL

(CAPTACIÓN ALQUILADA)

ESTRUCTURA MASTERESTAURANT

(AUDIENCIA PROPIA + WHATSAPP)

Utilidad antes de impuestos —
servicio completo (mediana
2024)

✕ 2,8% de ventas (National
Restaurant Association,
Operations Data Abstract 2025)

✓ 2,8% de partida; cada punto de captación
devuelto al canal propio pesa 36% de esa
utilidad (lectura Masterestaurant sobre NRA
2025)

Utilidad antes de impuestos —
servicio limitado (mediana
2024)

✕ 4,0% de ventas (National
Restaurant Association,
Operations Data Abstract 2025)

✓ 4,0% de partida; el mismo punto pesa
25% de la utilidad (lectura Masterestaurant
sobre NRA 2025)

Salarios y beneficios —
limited-service (mediana 2024)

✕ 31,7% de ventas (National
Restaurant Association 2025)

✓ 31,7% igual: el canal propio no baja
nómina, baja el coste de llenar los turnos que
esa nómina ya paga (lectura Masterestaurant)

Coste de procesamiento de
tarjeta presencial (EE. UU.,
2026)

✕ ≈1,79% + US$0,08 por
transacción (The Motley Fool,
Average Credit Card Processing
Fees 2026)

✓ ≈1,79% + US$0,08 igual, pero repartido
sobre un ticket mayor: casual dining va de
US$15 a US$35 por persona (One Haus
2025)
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ESTRUCTURA

TRADICIONAL

(CAPTACIÓN ALQUILADA)

ESTRUCTURA MASTERESTAURANT

(AUDIENCIA PROPIA + WHATSAPP)

Tasa de intercambio
combinada Visa + Mastercard
(EE. UU., 2025)

✕ 2,36% (The Motley Fool,
Average Credit Card Processing
Fees 2025)

✓ 2,36% inevitable; por eso la fuga a atacar
es la de captación, no la de cobro (lectura
Masterestaurant)

Excedente de comida en
foodservice (2024)

✕ US$157.000 millones,
equivalente al 14% de las
ventas (ReFED 2024)

✓ 14% de ventas es el techo teórico de
recuperación por pronóstico de demanda con
lista propia (lectura Masterestaurant sobre
ReFED 2024)

Sobrecosto de seguro —
urbano vs. rural (EE. UU.)

✕ 60% más caro en ciudad
(MoneyGeek, Restaurant
Business Insurance Cost 2025)

✓ 60% más caro igual: el operador urbano
necesita más cubiertos por metro y ahí el
canal propio decide (lectura Masterestaurant)

Sobrecosto de
responsabilidad civil — ventas
> US$2M (EE. UU.)

✕ 40% más que operaciones
más pequeñas (MoneyGeek,
Restaurant Business Insurance
Cost 2025)

✓ 40% más: crecer sin audiencia propia
multiplica costo fijo antes que margen (lectura
Masterestaurant)

Default de préstamos SBA a
restaurantes (EE. UU.)

✕ 12%–15% en condiciones
normales, con 8,7 puntos de
variación regional (Crestmont
Capital 2026)

✓ 12%–15%: la variación regional de 8,7
puntos es riesgo de territorio, y se mitiga con
demanda propia, no con deuda (lectura
Masterestaurant)

Hallazgo 1 — ¿Cuánto margen queda realmente después de pagar la nómina?
Queda 2,8% de las ventas en servicio completo y 4,0% en servicio limitado, medianas de 2024 según el
Restaurant Operations Data Abstract 2025 de la National Restaurant Association, y ese es todo el col‐
chón con el que usted negocia el año entrante.

Sobre esa lámina de margen se apilan los salarios y beneficios, que en limited-service tocaron el 31,7% de ven‐
tas en 2024 según la propia National Restaurant Association (2025), un nivel muy por encima del promedio his‐
tórico del sector. La aritmética es brutal y conviene decirla sin adornos: un local de servicio completo que pierde
UN punto de ventas en cualquier partida se queda con 1,8% de utilidad antes de impuestos, es decir, entrega
más de un tercio del año a una fuga que casi nunca aparece en la junta mensual porque nadie la mide con la
disciplina con que se mide el food cost.

Hallazgo 2 — El coste de traer al cliente que ya vino es la partida que nadie audita
La fuga que decide el año no está en la cocina: está en lo que usted paga para volver a traer al comensal que
ya cruzó la puerta una vez. Cuando la sala llena depende de un algoritmo de terceros, el coste por cubierto
sube cada trimestre sin que usted firme nada, y con un ticket promedio de $15 a $35 por persona en casual di‐
ning estadounidense en 2025 según One Haus, cada dólar de captación pesa entre el 3% y el 7% de la cuenta.
Compare eso con una lista de difusión de WhatsApp construida con permiso explícito: el coste marginal del si‐
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guiente mensaje es cercano a cero, la lista es un activo del operador y no de la plataforma, y la elasticidad de la
demanda se la queda usted. Diego F. Parra lo formula así en el marco Masterestaurant: si su canal de recom‐
pra tiene dueño, tiene margen.

Hallazgo 3 — Un caso de caja: 3.400 dólares de comisión contra 190 mensajes
«Llegamos con 41% de las reservas del mes viniendo de plataformas de descuento y una comisión efectiva de
3.400 dólares; cerramos el trimestre con 190 contactos en difusión de WhatsApp y esa comisión bajó a 1.150»,
resume Diego F. Parra, director de Masterestaurant, sobre un asador de 92 cubiertos que él acompañó en la re‐
visión de sus canales de captación (fuente: Operaciones MR). El dato que importa no es el ahorro nominal: es
que 2.250 dólares recuperados sobre una base de ventas mensual de 78.000 equivalen a 2,9 puntos de ventas,
más que la utilidad mediana antes de impuestos de un servicio completo, que la National Restaurant Associa‐
tion fija en 2,8% para 2024. Esa es la escala real de la palanca. Un canal propio no mejora el margen: en mu‐
chos locales lo DUPLICA, porque el margen de partida es una película fina. Hay tres frentes de coste que en
2026 se mueven sin que el operador tenga voto, y conviene ponerles cifra antes de discutir precios de carta.

Hallazgo 4 — Los costes que suben solos y no admiten negociación
El primero es el insumo cárnico: el hato ganadero de Estados Unidos está en su nivel más bajo en 75 años se‐
gún el USDA ERS en su Cattle & Beef Market Outlook 2026, así que quien construyó su food cost sobre el corte
de res tiene el reloj en contra. El segundo es el seguro, donde MoneyGeek documenta en su Restaurant Busi‐
ness Insurance Cost 2025 que un local urbano paga 60% más que uno rural y que superar los 2 millones de dó‐
lares en ventas encarece la responsabilidad civil un 40%. El tercero es el cobro: la tarifa efectiva de procesa‐
miento presencial ronda 1,79% más 8 centavos por transacción según The Motley Fool (2026). Ninguna de las
tres se negocia desde la cocina. Siga el hilo hasta el final, porque el ejercicio es incómodo y por eso casi nadie
lo hace.

Hallazgo 5 — ¿Qué pasaría si el algoritmo le sube el coste por cubierto un 30%?
Imagine un local de servicio completo con 2,8% de utilidad antes de impuestos (National Restaurant As‐
sociation, 2025) que destina el 4% de ventas a captación pagada;

si esa captación encarece un 30%, la partida pasa a 5,2% y el margen cae a 1,6%. Con 1,6% de utilidad, cual‐
quier evento ordinario del oficio lo pone en rojo: una prima de seguro urbana, que MoneyGeek cifra 60% por en‐
cima de la rural, o un ajuste de nómina sobre el 31,7% de ventas que ya carga el limited-service. Y ahora la par‐
te que duele: usted no puede impedir esa subida, porque no controla el canal. Lo único que sí controla es qué
porcentaje de su sala llega por un canal que no le cobra peaje. Aquí hay una tensión real del oficio, y la resuel‐
vo a favor del canal propio sin punto medio tibio.

Hallazgo 6 — La paradoja del canal propio: cuesta más al principio y menos siempre
Construir una lista de difusión con permiso explícito es lento, exige disciplina de captura en cada mesa y no lle‐
na el martes de la semana entrante; la plataforma de descuento sí lo llena, y por eso los operadores presiona‐
dos eligen el peaje una y otra vez. La resolución es de aritmética simple: el peaje se paga sobre CADA cubierto,
para siempre, mientras el coste de la lista se paga una vez y su marginal tiende a cero. Con la utilidad antes de
impuestos en 2,8% en servicio completo y 4,0% en limitado (National Restaurant Association, Restaurant Ope‐
rations Data Abstract 2025), un canal que descuenta el 15% de cada cuenta no compite con su margen: se lo
come entero. La urgencia del martes es cara. Un restaurante que depende de captación alquilada no tiene solo
un problema de margen, tiene un problema de solvencia, y las cifras públicas lo dibujan con claridad.
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Hallazgo 7 — Dónde encaja esto en el riesgo real del negocio
La tasa de cierre en el primer año ronda 14% a 17% según datos gubernamentales del U.S. Bureau of Labor
Statistics recogidos por UC Berkeley, y el incumplimiento de préstamos SBA del sector se ubica entre 12% y
15% en condiciones económicas normales según Crestmont Capital (SBA Loan Default Rates by Industry
2026), con 8,7 puntos porcentuales de variación regional. A eso súmele el desperdicio: ReFED valoró el exce‐
dente de comida en foodservice en 157.000 millones de dólares durante 2024, equivalentes al 14% de las ven‐
tas. Ordene su semana así: mida qué porcentaje de sus cubiertos de los últimos 30 días llegó por un canal que
usted posee, y si no llega al 40%, empiece a capturar permisos esta noche en la mesa. Definiciones operativas
antes de leer el scorecard. PRIME COST: suma de costo de alimentos y bebidas más costo total de mano de
obra, expresada como porcentaje de ventas netas.

Hallazgo 8 — Definiciones operativas, fuentes y alcance de esta síntesis
FOOD COST: costo de insumos vendidos sobre ventas de alimentos, en porcentaje; el máximo tolerable por
plato en el método Masterestaurant es 32%, nunca recomendado. FOOD COST VARIANCE: diferencia en pun‐
tos entre el costo teórico de la receta y el costo real medido en inventario. MARGEN DE CONTRIBUCIÓN: pre‐
cio de venta menos costo variable directo del plato, en moneda por unidad. PUNTO DE EQUILIBRIO: ventas
necesarias para cubrir costos fijos con el margen de contribución promedio. EBITDA: utilidad operativa antes de
intereses, impuestos, depreciación y amortización. TICKET PROMEDIO: ventas divididas entre cubiertos servi‐
dos. ROTACIÓN DE MESAS: cubiertos por asiento y por turno. RIESGO DE TERRITORIO: dispersión del re‐
sultado atribuible a la geografía, medible por la variación regional del default SBA. COSTE DE CAPTACIÓN
POR CUBIERTO: gasto de marketing dividido entre cubiertos incrementales atribuibles a ese gasto. Fuentes
que se sintetizan y por qué estas.

Hallazgo 9 — Definiciones operativas, fuentes y alcance de esta síntesis — en la práctica
Se seleccionaron seis fuentes primarias públicas con metodología declarada y publicación reciente: National
Restaurant Association (Operations Data Abstract 2025 con datos 2024, y State of the Industry 2026), ReFED
(informe de foodservice 2024), MoneyGeek (Restaurant Business Insurance Cost 2025), The Motley Fool (Ave‐
rage Credit Card Processing Fees 2025 y 2026), One Haus (Rising Check Averages 2025) y USDA ERS (Cattle
& Beef Market Outlook 2026). Se añadieron Crestmont Capital (SBA Loan Default Rates by Industry 2026), Sta‐
tistics Canadá (2024) y CANIRAC/INEGI (2024) para contrastar geografías. Criterio de inclusión: que la organi‐
zación publique la cifra con año y ámbito explícito, y que el dato sea de operación real, no de encuesta de in‐
tención. Ventana temporal y método de contraste. La ventana va de 2024 a 2026: los datos de rentabilidad y
nómina corresponden al cierre 2024 publicado en 2025, los de tarifas de pago y de mercado ganadero son pro‐
yección o medición 2025-2026, y los de ticket promedio son de 2025.

Hallazgo 10 — Definiciones operativas, fuentes y alcance de esta síntesis — claves y datos
Cuando dos fuentes hablan de lo mismo con números distintos, se citan ambas y se explicita el rango en lugar
de promediarlas. Ninguna cifra de este análisis procede de una muestra propia de Masterestaurant: lo que
aporta la casa es la organización por segmento, la lectura de consultor y el marco de decisión. Limitaciones ho‐
nestas. Primera: el grueso de las fuentes es estadounidense, de modo que los porcentajes de nómina y seguro
no se trasladan sin ajuste a México, Colombia o España, aunque la estructura de la fuga sí. Segunda: las me‐
dianas de la National Restaurant Association agregan formatos muy distintos dentro de servicio completo, y un
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bistró de 40 asientos no se comporta como una cadena regional. Tercera: no existe una serie pública consolida‐
da de coste de captación por cubierto en restaurantes independientes, de manera que ese indicador se estima
aquí a partir de ticket promedio y utilidad, y se declara como estimación, no como dato medido.

P U N T O  P O R  P U N T O

Contraste criterio por criterio: captación alquilada frente a audiencia propia

ORIGEN DEL COSTE POR CUBIERTO

A ·  E S T R U C T U R A T R A D I C I O N A L
( C A P TA C I Ó N  A L Q U I L A D A )

Lo fija una subasta ajena y sube por
trimestres sin decisión del operador.

B  ·  M A S T E R E S TA U R A N T Lo fija el

operador: el mensaje marginal a la lista
propia cuesta prácticamente nada.

Veredicto: Gana el canal propio. Con utilidad de 2,8% en servicio completo (National Restaurant
Association 2025), no se puede dejar el precio de la demanda en manos de terceros.

CAPACIDAD DE PRONOSTICAR LA DEMANDA

A ·  E S T R U C T U R A T R A D I C I O N A L
( C A P TA C I Ó N  A L Q U I L A D A )

Se compra a ciegas y el excedente se tira;
el desperdicio de foodservice fue el 14%
de las ventas del sector (ReFED 2024).

B  ·  M A S T E R E S TA U R A N T La respuesta de

cada segmento anticipa cubiertos por
franja y ajusta la compra.

Veredicto: Gana el canal propio. Morder tres o cuatro puntos de ese 14% pesa más en el
EBITDA que cualquier alza de precio.
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EFECTO SOBRE EL TICKET PROMEDIO

A ·  E S T R U C T U R A T R A D I C I O N A L
( C A P TA C I Ó N  A L Q U I L A D A )

El anuncio masivo atrae al cazador de
descuento y comprime el ticket.

B  ·  M A S T E R E S TA U R A N T La oferta

segmentada llega al hábito correcto dentro
del rango de US$15 a US$35 de casual
dining (One Haus 2025).

Veredicto: Gana el canal propio, con matiz: si segmenta mal, la lista también quema ticket. El
activo no perdona la pereza.

EXPOSICIÓN AL RIESGO DE TERRITORIO

A ·  E S T R U C T U R A T R A D I C I O N A L
( C A P TA C I Ó N  A L Q U I L A D A )

El alcance depende del radio geográfico
que se paga cada mes.

B  ·  M A S T E R E S TA U R A N T La demanda

viaja en el teléfono del cliente y sobrevive
a la mudanza del local.

Veredicto: Gana el canal propio. La variación regional de 8,7 puntos en el default SBA
(Crestmont Capital 2026) mide justo esa exposición.

COMPORTAMIENTO AL CRECER DE UNO A VARIOS LOCALES

A ·  E S T R U C T U R A T R A D I C I O N A L
( C A P TA C I Ó N  A L Q U I L A D A )

Cada local nuevo reinicia el gasto de
captación desde cero.

B  ·  M A S T E R E S TA U R A N T Cada local

hereda método y lista, aunque necesita su
propia segmentación por franja.

Veredicto: Gana el canal propio, sin milagro: cruzar US$2M sube 40% la responsabilidad civil
(MoneyGeek 2025), y eso solo lo compensa un punto de equilibrio bajo.
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COSTE DE COBRO Y ESTRUCTURA DE PAGOS

A ·  E S T R U C T U R A T R A D I C I O N A L
( C A P TA C I Ó N  A L Q U I L A D A )

1,79% + US$0,08 por transacción
presencial y 2,36% de intercambio
combinado (The Motley Fool 2025 y
2026).

B  ·  M A S T E R E S TA U R A N T Idéntico, porque

el canal no toca el cobro: solo reparte ese
coste sobre más cubiertos y mayor ticket.

Veredicto: Empate técnico. Es honesto decirlo: la fuga de cobro no se arregla con contenido, se
arregla negociando el contrato de adquirencia.

RESISTENCIA A LA INFLACIÓN DE INSUMO

A ·  E S T R U C T U R A T R A D I C I O N A L
( C A P TA C I Ó N  A L Q U I L A D A )

La única palanca es subir precio, con el
hato ganadero de EE. UU. en mínimos de
75 años (USDA ERS 2026).

B  ·  M A S T E R E S TA U R A N T Se rota la carta

hacia platos de alto margen y se empuja
por la lista sin castigar el ticket.

Veredicto: Gana el canal propio combinado con ingeniería de menú. Sin lista, la carta se rota y
nadie se entera.

C O M PA R A C I Ó N  L A D O  A  L A D O
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Cómo se pierde el punto: captación alquilada F U G A M E D I D A

Cómo se recupera: WhatsApp marketing y listas de difusión M A S T E R E S TA U R A N T

El coste por cubierto lo fija una subasta ajena y sube sin previo aviso, mientras la utilidad de servicio
completo se queda en 2,8% de ventas (National Restaurant Association, Operations Data Abstract
2025).

✕

La demanda no se puede pronosticar por semana, y el desperdicio de foodservice llegó a US$157.000
millones en 2024, el 14% de las ventas del sector (ReFED 2024).

✕

El operador urbano paga 60% más de seguro que el rural (MoneyGeek 2025) y necesita más rotación
de mesas para amortizarlo, pero no controla el grifo que la produce.

✕

Al cruzar los US$2M de ventas, la responsabilidad civil sube 40% frente a operaciones más pequeñas
(MoneyGeek 2025): el coste fijo crece antes que el margen de contribución.

✕

Sin lista propia, la única palanca ante un alza de insumo es el precio, y el insumo se mueve solo: el
hato ganadero estadounidense está en mínimos de 75 años (USDA ERS 2026).

✕

La lista de difusión con permiso explícito convierte captación variable en relación de coste marginal
casi nulo, y devuelve al operador el punto que la utilidad de 2,8% no perdona (lectura Masterestaurant
sobre NRA 2025).

✓

Un mensaje segmentado por hábito de consumo permite pronosticar la noche y morder el 14% de
ventas que hoy se tira como excedente de comida (ReFED 2024).

✓

El ticket sube cuando la oferta llega al segmento correcto: casual dining se mueve entre US$15 y
US$35 por persona y fast casual entre US$11 y US$16 (One Haus 2025).

✓

Con audiencia propia, el sobrecosto de 1,79% + US$0,08 por transacción en tarjeta presencial (The
Motley Fool 2026) se diluye sobre cubiertos que usted decidió llenar.

✓

El riesgo de territorio, que en el default SBA varía 8,7 puntos porcentuales entre regiones (Crestmont
Capital 2026), se compensa con demanda que viaja en el teléfono del cliente, no en el radio de un
anuncio.

✓

C O M PA R A C I Ó N  L A D O  A  L A D O
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Comparación lado a lado

ESTRUCTURA

TRADICIONAL

(CAPTACIÓN ALQUILADA)

ESTRUCTURA MASTERESTAURANT

(AUDIENCIA PROPIA + WHATSAPP)

Utilidad antes de impuestos —
servicio completo (mediana
2024)

✕ 2,8% de ventas (National
Restaurant Association,
Operations Data Abstract 2025)

✓ 2,8% de partida; cada punto de captación
devuelto al canal propio pesa 36% de esa
utilidad (lectura Masterestaurant sobre NRA
2025)

Utilidad antes de impuestos —
servicio limitado (mediana
2024)

✕ 4,0% de ventas (National
Restaurant Association,
Operations Data Abstract 2025)

✓ 4,0% de partida; el mismo punto pesa
25% de la utilidad (lectura Masterestaurant
sobre NRA 2025)

Salarios y beneficios —
limited-service (mediana 2024)

✕ 31,7% de ventas (National
Restaurant Association 2025)

✓ 31,7% igual: el canal propio no baja
nómina, baja el coste de llenar los turnos que
esa nómina ya paga (lectura Masterestaurant)

Coste de procesamiento de
tarjeta presencial (EE. UU.,
2026)

✕ ≈1,79% + US$0,08 por
transacción (The Motley Fool,
Average Credit Card Processing
Fees 2026)

✓ ≈1,79% + US$0,08 igual, pero repartido
sobre un ticket mayor: casual dining va de
US$15 a US$35 por persona (One Haus
2025)

Tasa de intercambio
combinada Visa + Mastercard
(EE. UU., 2025)

✕ 2,36% (The Motley Fool,
Average Credit Card Processing
Fees 2025)

✓ 2,36% inevitable; por eso la fuga a atacar
es la de captación, no la de cobro (lectura
Masterestaurant)

Excedente de comida en
foodservice (2024)

✕ US$157.000 millones,
equivalente al 14% de las
ventas (ReFED 2024)

✓ 14% de ventas es el techo teórico de
recuperación por pronóstico de demanda con
lista propia (lectura Masterestaurant sobre
ReFED 2024)

Sobrecosto de seguro —
urbano vs. rural (EE. UU.)

✕ 60% más caro en ciudad
(MoneyGeek, Restaurant
Business Insurance Cost 2025)

✓ 60% más caro igual: el operador urbano
necesita más cubiertos por metro y ahí el
canal propio decide (lectura Masterestaurant)

Sobrecosto de
responsabilidad civil — ventas
> US$2M (EE. UU.)

✕ 40% más que operaciones
más pequeñas (MoneyGeek,
Restaurant Business Insurance
Cost 2025)

✓ 40% más: crecer sin audiencia propia
multiplica costo fijo antes que margen (lectura
Masterestaurant)

Default de préstamos SBA a
restaurantes (EE. UU.)

✕ 12%–15% en condiciones
normales, con 8,7 puntos de
variación regional (Crestmont
Capital 2026)

✓ 12%–15%: la variación regional de 8,7
puntos es riesgo de territorio, y se mitiga con
demanda propia, no con deuda (lectura
Masterestaurant)

L A S  C I F R A S  Q U E  I M P O R TA N
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El scorecard 2026: nueve cifras que fijan el punto de margen

V ISUAL I ZAC IÓN

Las cifras, visualizadas

2.8%
Utilidad antes de impuestos sobre
ventas, servicio completo (mediana 2024)

4.0%
Utilidad antes de impuestos sobre

ventas, servicio limitado (mediana 2024)

31.7%
Salarios y beneficios sobre ventas
en limited-service (mediana 2024)

14%
Excedente de comida de foodservice como
proporción de ventas (US$157.000 millones, 2024)

2.36%
Tasa de intercambio combinada Visa
y Mastercard en EE. UU. (2025)

60%
Sobrecosto del seguro en restaurantes

urbanos frente a rurales (EE. UU.)

8.7 pts
Variación regional en la tasa de default
de préstamos SBA a restaurantes

1.55
Ventas proyectadas del sector restaurantero en
EE. UU. en 2026 pese a la presión de costos

B I L LO N E S  U S D
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Utilidad antes de impuestos sobre ventas, servicio completo (mediana 2024)

2.8%

Utilidad antes de impuestos sobre ventas, servicio limitado (mediana 2024)

4%

Salarios y beneficios sobre ventas en limited-service (mediana 2024)

31.7%

Excedente de comida de foodservice como proporción de ventas (US$157.000 millones, 2024)

14%

Tasa de intercambio combinada Visa y Mastercard en EE. UU. (2025)

2.36%

Sobrecosto del seguro en restaurantes urbanos frente a rurales (EE. UU.)

60%

Fuentes: National Restaurant Association — Restaurant Operations Data Abstract 2025 · National Restaurant
Association 2025 · ReFED 2024 · The Motley Fool — Average Credit Card Processing Fees 2025 · MoneyGeek —
Restaurant Business Insurance Cost 2025

Gráfico creado por masterestaurant.com

C A S O  R E A L

“Llevábamos catorce meses pagando pauta para llenar martes y miércoles y el coste por cubierto había
pasado de 2,10 a 3,40 dólares sin que nadie nos avisara; con el prime cost en 63% y una utilidad de 3,1%
no había de dónde sacarlo. Montamos la lista de difusión de WhatsApp con permiso pedido en mesa,
empezamos con 480 números y a los cinco meses eran 2.700; el martes pasó de 61 a 104 cubiertos, el
ticket promedio subió de 19,80 a 22,40 dólares y cortamos la pauta de esos dos días completa, que eran
1.850 dólares al mes. Lo que no esperaba es que el 41% de las reservas recurrentes terminara entrando
por ese canal, y que el desperdicio de cocina bajara casi cuatro puntos solo porque ahora sabíamos
cuánta gente venía.”

— Operador de un casual dining de 90 asientos acompañado por el método Masterestaurant,
2026 (cifras de la operación, reportadas por el propio local)

C Ó M O  A P L I C A R L O  E N  T U  R E S TA U R A N T E

www.masterestaurant.com · Estudio Original - Índice de Fugas de Margen 2026: dónde el WhatsApp marketing y las listas de difusión mueven el punto que separa sobre... Pág. 12 de 15

https://restaurant.org/research-and-media/research/restaurant-economic-insights/analysis-commentary/elevated-labor-costs-had-a-significant-impact-on-restaurant-profitability-in-2024/
https://restaurant.org/research-and-media/research/restaurant-economic-insights/analysis-commentary/restaurant-labor-costs-are-well-above-historical-averages/
https://restaurant.org/research-and-media/research/restaurant-economic-insights/analysis-commentary/restaurant-labor-costs-are-well-above-historical-averages/
https://refed.org/downloads/by-sector-foodservice-2025.pdf
https://www.fool.com/money/research/average-credit-card-processing-fees-costs-america/
https://www.moneygeek.com/insurance/business/restaurant/cost/
https://www.moneygeek.com/insurance/business/restaurant/cost/
https://masterestaurant.com/


Cómo situarse: cuatro pasos según dónde caiga su operación

1 Paso 1 — Mida el coste de captación por cubierto antes de tocar el menú
Divida todo el gasto de marketing del último trimestre entre los cubiertos incrementales de ese
trimestre y compárelo con su margen de contribución promedio por cubierto. Si el coste de
captación se come más del 12% del margen de contribución, la fuga está ahí y no en la cocina.
Recuerde el orden de magnitud: con una utilidad antes de impuestos de 2,8% de ventas en
servicio completo (National Restaurant Association, Operations Data Abstract 2025), un punto
de ventas mal gastado en pauta equivale a algo más de un tercio del resultado del año.
Escenario pequeño, un local: si su ticket promedio está en el rango de casual dining de US$15
a US$35 (One Haus 2025), fije un techo duro de captación en dólares por cubierto y no lo cruce
ni en temporada baja.

2 Paso 2 — Construya la lista de difusión con permiso pedido en mesa, no comprado
El permiso explícito es el activo; la base comprada es un pasivo legal y reputacional. Pida el
número en el momento de mayor satisfacción, que es la cuenta, con una contraprestación
concreta y verificable, y registre el consentimiento con fecha. Segmente desde el primer día por
tres ejes: frecuencia, franja horaria y ticket. Escenario mediano, tres a diez locales: cada local
necesita su propia lista con su propia franja, porque el sobrecosto de seguro urbano de 60%
frente al rural (MoneyGeek 2025) ya le dice que la economía unitaria de sus locales no es la
misma y la comunicación tampoco puede serlo. La cadencia que sostiene resultados sin
quemar la base es de dos a cuatro envíos al mes por segmento.

3 Paso 3 — Convierta la lista en pronóstico de demanda y ataque el desperdicio
Una lista de difusión bien segmentada no es un megáfono: es un instrumento de pronóstico.
Cuando usted sabe qué segmento responde a qué oferta y en qué franja, compra distinto,
produce distinto y su food cost variance se estrecha. El techo de la oportunidad lo publica
ReFED (2024): el excedente de comida en foodservice valió US$157.000 millones y equivale al
14% de las ventas del sector. Ninguna operación recupera catorce puntos, pero morder tres o
cuatro con mejor pronóstico cambia el EBITDA de un local que hoy vive en 2,8%. Cruce el
resultado con su ingeniería de menú y empuje por WhatsApp los platos de alto margen de
contribución que ya rotan, jamás los que no salen.

www.masterestaurant.com · Estudio Original - Índice de Fugas de Margen 2026: dónde el WhatsApp marketing y las listas de difusión mueven el punto que separa sobre... Pág. 13 de 15

https://www.masterestaurant.com/Herramienta-Calculo-Valor-Margen-Contribucion-Promedio-Restaurantes-Masterestaurant.html
https://www.masterestaurant.com/costos-y-finanzas-para-restaurantes.html
https://www.masterestaurant.com/matriz-de-optimizacion-de-menu-restaurantes.html


4 Paso 4 — Reasigne el ahorro al punto de equilibrio, no a más pauta
Aquí es donde casi todos se equivocan y donde yo me equivoqué durante años: el dinero
liberado se reinvierte en más alcance en lugar de bajar el punto de equilibrio. Escenario grupo,
multi-unidad: si usted cruza los US$2M de ventas, su responsabilidad civil sube 40% frente a
operaciones más pequeñas (MoneyGeek 2025) y su coste fijo crece antes que su margen.
Tome el ahorro de captación, aplíquelo primero a reducir ventas necesarias para equilibrio y
solo después a crecimiento. Con un default SBA de 12% a 15% en condiciones normales y 8,7
puntos de variación regional (Crestmont Capital 2026), el grupo que crece con audiencia propia
y punto de equilibrio bajo aguanta un mal trimestre; el que crece con deuda y pauta, no.

P R E G U N TA S  F R E C U E N T E S

Preguntas frecuentes sobre WhatsApp
marketing y listas de difusión en restaurantes

¿Cuánto debería costarme traer un cliente por WhatsApp frente a la pauta pagada?

El coste marginal de un mensaje a una lista de difusión propia es cercano a cero, así que la comparación
honesta es contra el coste por cubierto de la pauta. Fije un techo: si la captación pagada supera el 12% de su
margen de contribución por cubierto, con una utilidad de 2,8% de ventas en servicio completo (National
Restaurant Association 2025) el año ya está comprometido.

¿Las listas de difusión de WhatsApp sirven igual en un QSR que en un fine dining?

Sirven distinto porque la economía unitaria es distinta. En QSR el ticket va de US$8 a US$12 por persona y en
fine dining supera los US$60, a menudo entre US$50 y US$150 (One Haus 2025). El QSR usa la lista para
frecuencia y franja valle; el fine dining, para ocupación de fechas concretas y ticket alto. La segmentación
cambia, el activo no.

¿Cómo conecto la lista de WhatsApp con mi food cost y mi ingeniería de menú?

Empujando por el canal propio solo los platos de alto margen de contribución que ya rotan, y usando la
respuesta de la lista como pronóstico de compra. El margen de la palanca lo marca ReFED (2024): el
excedente de comida en foodservice equivale al 14% de las ventas del sector. Mejor pronóstico estrecha su
food cost variance sin tocar el precio.

¿Bajar la pauta y depender del canal propio no es más riesgoso?

Es menos riesgoso, y el dato de riesgo lo publica Crestmont Capital (2026): el default de préstamos SBA en
restaurantes va de 12% a 15% con 8,7 puntos de variación regional. Ese riesgo de territorio se mitiga con
demanda que usted posee. La pauta desaparece el día que deja de pagarla; una lista con permiso explícito
sigue ahí el lunes siguiente.
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D AT O S  Y  F U E N T E S

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

Cuotas CAM (mantenimiento de áreas
comunes) sobre la renta base

2%–3% adicional a la renta
base

7shifts — Cost to Rent a
Restaurant

Costo de servicios (energía, gas, agua,
residuos) como parte de los ingresos

2%–5% de los ingresos totales
Toast — Average Restaurant
Electricity Bill 2025

Costo energético promedio de un
restaurante por pie cuadrado (EE. UU.)

$2.90 por pie² en electricidad y
$0.85 por pie² en gas natural al
año

Toast — Average Restaurant
Electricity Bill 2025

Factura eléctrica mensual típica de un
restaurante (EE. UU.)

≈$2,300 al mes
Toast — Average Restaurant
Electricity Bill 2025

Cadenas restauranteras o franquiciados
que se acogieron a bancarrota en EE. UU.
(2025)

Más de 20
Restaurant Business — Year's
most notable restaurant
bankruptcies 2025

Marcas restauranteras que presentaron
Capítulo 11 en EE. UU. (2025)

Al menos 8
Restaurant Business — Year's
most notable restaurant
bankruptcies 2025
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