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V E R E D I C T O  R Á P I D O

Una carta sin programa de recompra deja escondido el margen en el peldaño más caro del
negocio: el segundo pedido. La mediana de utilidad antes de impuestos en servicio
completo fue de 2,8% de las ventas en 2024 y la de servicio limitado de 4,0%, según el
Restaurant Operations Report 2024/25 de la National Restaurant Association; con
colchones así, el dinero no aparece subiendo precios, aparece moviendo la mezcla hacia
los platos que ya dejan más margen absoluto y consiguiendo que ese cliente vuelva. El
Food and Brand Lab de Cornell midió +27% de ventas en platos con descripción
sugerente frente a los mismos platos sin ella, y Circana valoró el mercado de bebidas de
Estados Unidos en USD 490 mil millones en 2025 con cerca de 3% de crecimiento. Esas
dos palancas —cómo se describe y qué se acompaña— viven en la carta y en el
contenido, no en la calculadora del contador.
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PROPIEDAD INTELECTUAL DE MASTERESTAURANT® — EXCLUSIVO PARA LÍDERES DE SECTOR

Empecemos por el dato que descoloca a casi todos los dueños con quienes trabajo: el Restaurant Operations
Report 2024/25 de la National Restaurant Association sitúa la utilidad antes de impuestos en 2,8% de las
ventas para servicio completo y 4,0% para servicio limitado, medianas de 2024, lo que significa que de cada
cien dólares que entran por caja el negocio se queda con menos de un billete de cinco. Con esa delgadez,
cualquier error de mezcla no se compensa con volumen. Y ahí está el punto ciego del sector: casi toda la
conversación de rentabilidad gira alrededor del costeo por porción, que es la parte fácil, mientras la parte que
decide el resultado —cuántas veces vuelve el mismo comensal y qué pide cuando vuelve— se queda sin
dueño, sin métrica y sin presupuesto de contenido.

Detrás de la palabra recompra hay una aritmética que ningún software resuelve solo. UpMenu, en su
recopilación de Food Delivery Statistics 2024, reporta que 37% de los adultos pide delivery al menos una vez
por semana y que más del 40% ordena delivery o takeout entre tres y cinco veces al mes; esa frecuencia
existe, está pagada por el hábito del consumidor, y sin embargo se reparte entre todas las cartas de la ciudad.
Capturar una fracción mayor de ese calendario es, en la práctica, un asunto de ingeniería de menú combinada
con contenido: el plato que su cliente recuerda es el que vio en un Reel el martes, no el que leyó en la línea
catorce de un PDF.

Otro frente que casi nadie costea: la bebida. Circana cifró las ventas totales de bebidas en Estados Unidos en
USD 490 mil millones durante 2025, con un crecimiento cercano al 3%, y Restaurant Dive documentó un salto
de 30% en las ventas de bebidas sin alcohol en restaurantes durante 2024. Un mocktail bien fotografiado, con
receta estandarizada y precio pensado, mueve el ticket promedio sin tocar la cocina, sin sumar un minuto de
tiempo de preparación en la línea caliente y sin pelear con el food cost del plato principal. Cuando audito una
carta y encuentro la sección de bebidas resuelta en tres renglones sin foto, sé exactamente dónde está el
margen escondido.

La demanda tampoco se quedó quieta. Una encuesta a mil usuarios de fármacos GLP-1 difundida por Fortune
en 2025 encontró que 54% de ellos come fuera con menos frecuencia, y EY-Parthenon estimó en 2025 que
cerca del 70% de quienes reportan menos calorías consume además menos snacks. Traducción operativa para
2026: llegan menos visitas por cliente, con tickets distintos, y el restaurante que no tenga una razón explícita
para que ese comensal vuelva verá caer su frecuencia sin que se rompa nada visible en la operación. Por eso
Diego F. Parra y Masterestaurant tratan la recompra como una métrica de carta, no como un asunto de
fidelización aparte.

Este análisis reúne fuentes públicas de 2024 y 2025 y les aplica una lectura de consultor. No hay muestra
propia ni encuesta nueva: hay datos de organizaciones serias, ordenados por segmento, con el criterio de
alguien que ha visto suficientes cartas como para saber qué fila de la tabla mueve la caja.

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

CARTA TRADICIONAL (SIN

LECTURA DE MEZCLA)

MÉTODO MASTERESTAURANT

(MEZCLA + RECOMPRA)

Utilidad antes de impuestos ·
servicio completo

✕ Mediana 2,8% de ventas en
2024 (National Restaurant
Association, Operations Report
2024/25)

✓ Objetivo de gestión 5-7% moviendo
mezcla, partiendo de esa misma mediana
de 2,8% (NRA 2024/25)

Utilidad antes de impuestos ·
servicio limitado

✕ Mediana 4,0% de ventas en
2024 (National Restaurant
Association, Operations Report
2024/25)

✓ Objetivo 6-8% con mezcla y bebida
trabajadas sobre la base de 4,0% (NRA
2024/25)

Efecto de la descripción del
plato

✕ Plato listado sin descripción:
base 0% de incremento (Cornell
Food and Brand Lab, Wansink)

✓ Descripción sugerente y foto: +27% de
ventas del mismo plato (Cornell Food and
Brand Lab, Wansink)

Bebidas sin alcohol ✕ Sección de 3 renglones,
crecimiento 0% capturado del
+30% del sector (Restaurant Dive,
2024)

✓ Carta de mocktails con contenido:
captura del +30% de 2024 sobre un
mercado de USD 490 mil millones
(Restaurant Dive 2024 · Circana 2025)

Concentración de la mezcla ✕ Mezcla dispersa, sin foco: los
estrella reciben menos del 35% de
las órdenes por categoría (NRA
Operations Data Abstract 2024 ·
Toast 2025)

✓ Mezcla dirigida: 35% a 45% de las
órdenes por categoría hacia los estrella
(NRA Operations Data Abstract 2024 ·
Toast 2025)

Frecuencia de compra fuera de
casa

✕ Sin programa: se compite por
el 37% de adultos que pide delivery
semanal sin razón para elegirle
(UpMenu 2024)

✓ Con programa: se disputa el más del
40% que ordena 3-5 veces al mes con un
motivo agendado (UpMenu 2024)

Palanca de valor percibido ✕ Descuento plano sobre el
plato, sin diseño de combinación

✓ Combo tipo Extra Value Meal: 15% de
ahorro frente a comprar por separado
(McDonald's, 2025)

Hallazgo 1 — ¿Cuánto margen esconde una carta sin programa de recompra?
Esconde el equivalente a varios puntos de utilidad sobre un resultado que ya nace flaco:

2,8% de las ventas antes de impuestos en servicio completo y 4,0% en servicio limitado, medianas de 2024 se‐
gún el Restaurant Operations Report 2024/25 de la National Restaurant Association. Sobre un piso así, la arit‐
mética manda: si de cada cien dólares que pasan por caja quedan menos de cinco, entonces cada visita repeti‐
da que usted no provoca vale más que cualquier centavo recortado en el costo de la porción. Y el sector, que
en 2025 proyectó USD 1,5 billones de ventas de acuerdo con el State of the Restaurant Industry, sigue midien‐
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do food cost por plato mientras deja sin dueño la pregunta que decide el año: cuántas veces vuelve el mismo
comensal, y con qué plato en la cabeza cuando vuelve. Conseguir la segunda visita cuesta menos que la pri‐
mera y casi nadie la presupuesta.

Hallazgo 2 — El segundo pedido es el peldaño más caro del negocio
Mire la frecuencia que ya existe en el mercado: 37% de los adultos pide delivery al menos una vez por semana
y más del 40% ordena delivery o takeout entre tres y cinco veces al mes, según Food Delivery Statistics 2024
de UpMenu. Ese calendario está pagado por el hábito del consumidor; lo único que se disputa es qué carta
ocupa cada casilla. Wingstop lo demostró sin misterio: +20% en ventas de misma tienda durante 2024 y cerca
de USD 4,8 mil millones de ventas de sistema, según sus resultados publicados. No inventaron un plato nuevo
cada trimestre. Ocuparon casillas del calendario ajeno con una carta corta, memorizable y repetida hasta el
cansancio en pantalla. Un plato con 30% de food cost puede dejar USD 4 de margen absoluto y otro, con el
mismo 30%, dejar USD 11; solo el segundo paga nómina. Esa diferencia explica por qué el método MASTE‐
RESTAURANT ordena la carta por dólares por porción y no por la razón porcentual, que es apenas un cociente
sin poder adquisitivo.

Hallazgo 3 — Porcentaje bajo, billete flaco: el error de ordenar por food cost
Cuando el mix se corre hacia el plato de USD 11, la misma cantidad de comensales levanta el resultado sin que
la línea caliente trabaje un minuto más. Aquí me equivoqué durante años, persiguiendo el porcentaje más bajo
de la matriz y promocionando justamente al plato que menos aportaba al punto de equilibrio. Con utilidades me‐
dianas de 2,8% en servicio completo (National Restaurant Association, 2024), ese desorden de prioridades
cuesta el año entero. Las etiquetas descriptivas subieron 27% las ventas de los mismos platos frente a su ver‐
sión sin descripción, resultado del Food and Brand Lab de Cornell (Wansink). Traduzca eso a mezcla: ese 27%
aplicado al plato de mayor margen absoluto vale muchísimo más que el mismo 27% aplicado al más barato de
la carta, aunque en la hoja de cálculo ambos se vean como un empujón idéntico. Diego F. Parra insiste en Mas‐
terestaurant en que la redacción de la carta no es tarea del diseñador sino del que costea, porque el renglón
que usted adorna es el renglón que se vende.

Hallazgo 4 — Describir un plato es una decisión de rentabilidad
Entre 35% y 45% de las órdenes por categoría se van a los platos estrella, según el Operations Data Abstract
de la asociación sectorial y datos de punto de venta de 2025. Decida usted cuáles son. Tres renglones sin foto
en la sección de bebidas es la señal más barata de margen abandonado que encuentro al revisar una carta.
Circana midió USD 490 mil millones en ventas de bebidas en Estados Unidos durante 2025, con crecimiento
cercano al 3%, y Restaurant Dive documentó un salto de 30% en bebidas sin alcohol dentro de restaurantes en
2024. Un mocktail estandarizado, fotografiado y con precio pensado empuja el ticket promedio sin sumar un se‐
gundo de tiempo de preparación en la línea caliente, sin pelear con el costo del plato principal y sin exigir un co‐
cinero adicional. Piénselo al revés: si mañana retirara ese renglón de la carta, ¿cuánto perdería su caja? La
respuesta suele incomodar, porque el renglón que nadie costea es el que más rápido convierte una segunda vi‐
sita en dinero.

Hallazgo 5 — Menos visitas por cliente: lo que cambió la demanda en 2025
La frecuencia se está contrayendo por razones farmacológicas, y ese dato debería reordenar su carta. Una en‐
cuesta a mil usuarios de fármacos GLP-1 difundida por Fortune en 2025 encontró que 54% come fuera con me‐
nos frecuencia, mientras EY-Parthenon estimó ese mismo año que cerca del 70% de quienes reportan menos
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calorías consume además menos snacks. Llegan menos visitas por comensal, con tickets de composición dis‐
tinta, y el restaurante sin una razón explícita para volver verá caer su frecuencia sin que nada se rompa de for‐
ma visible en la operación: los turnos corren igual, la cocina responde igual, y la caja baja. Por eso conviene
tratar la recompra como una fila de la matriz de ingeniería de menú, con métrica y presupuesto propios, y no
como un programa de fidelización que vive en otro departamento. Raising Cane's y Wingstop crecieron 30% en
ventas durante 2024, según Nation's Restaurant News, con cartas que un comensal recita de memoria.

Hallazgo 6 — Carta corta, plato memorizable: la lección de las cadenas de pollo
Eso no es casualidad de categoría: una carta breve permite estandarizar la receta, sostener el margen por por‐
ción y —lo decisivo— producir contenido repetido alrededor de los mismos cuatro o cinco platos hasta que ocu‐
pen un lugar fijo en la cabeza del cliente. El plato que su comensal recuerda el martes por la noche es el que
vio en un Reel, no el que leyó en la línea catorce de un PDF. McDonald's juega la misma mano por el lado del
precio: sus combos Extra Value Meal ofrecen 15% de ahorro frente a comprar por separado, según la compañía
en 2025, y ese ahorro es una promesa que el cliente memoriza igual que un nombre de plato. Empiece orde‐
nando sus platos por margen de contribución en dólares, no por porcentaje, y marque los cuatro que más apor‐
tan. A esos cuatro les escribe descripción larga —vale 27% de ventas adicionales, medido por Cornell—, les
toma foto decente y les arma un calendario de contenido semanal; el resto de la carta puede esperar.

Hallazgo 7 — Qué hacer el lunes con la matriz y las cifras que sí importan
Sume un renglón de bebida sin alcohol con receta estandarizada, porque esa categoría creció 30% en restau‐
rantes durante 2024 según Restaurant Dive, y fije la meta de recompra en visitas por comensal al trimestre, no
en cupones canjeados. Con medianas de utilidad de 2,8% y 4,0% en 2024 (National Restaurant Association), la
diferencia entre un año bueno y uno mediocre cabe en una sola decisión: qué cuatro platos ocupan el calenda‐
rio de su cliente. Porcentaje contra dólares. El food cost es una razón, no un billete. Dos platos con 30% de
food cost pueden dejar USD 4 y USD 11 de margen de contribución por porción, y solo el segundo paga la nó‐
mina; por eso el método ordena la carta por dólares absolutos, mientras la práctica tradicional persigue el por‐
centaje más bajo y termina promocionando el plato que menos aporta al punto de equilibrio. La descripción es
una decisión de rentabilidad, no de redacción.

Hallazgo 8 — Las cuatro diferencias que mueven la caja
Cornell midió en su Food and Brand Lab un incremento de 27% en las ventas de platos con etiquetas descripti‐
vas frente a los mismos platos sin ellas. Cuando ese efecto se aplica al plato con mayor margen absoluto y no
al más barato, la misma cantidad de comensales deja más dinero sin que la cocina trabaje distinto. Recompra
no es fidelización con puntos. Es responder una pregunta incómoda: ¿qué razón concreta tiene su cliente para
volver el jueves? UpMenu reportó en 2024 que más del 40% de los adultos ordena delivery o takeout entre tres
y cinco veces al mes; ese calendario ya existe y hoy se lo reparten otros. Un programa serio ocupa fechas es‐
pecíficas de ese calendario con un plato específico. El contenido audiovisual pertenece a la ingeniería de menú.
Un Reel que muestra el plato número uno en margen es una herramienta de mezcla, no una pieza de branding;
cuando el equipo de redes decide qué grabar sin mirar la tabla de contribución, el restaurante financia la promo‐
ción de sus platos menos rentables con su propio alcance orgánico.
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Hallazgo 9 — Las cuatro diferencias que mueven la caja — en la práctica
Bebida y comida se costean juntas o no se costean. Circana valoró las ventas de bebidas de Estados Unidos
en USD 490 mil millones para 2025 y Restaurant Dive registró un alza de 30% en las sin alcohol durante 2024;
una carta que resuelve ese bloque con tres renglones sin fotografía renuncia al punto de la operación donde el
margen de contribución llega más alto con menos minutos de cocina.

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

Análisis A/B: carta tradicional frente al método Masterestaurant

CRITERIO DE ORDENAMIENTO DE LA CARTA

A ·  C A R TA T R A D I C I O N A L ( S I N  L E C T U R A
D E  M E Z C L A )

Porcentaje de food cost por plato

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

contribución en dólares por porción

Veredicto: Gana el método. El porcentaje no paga la renta; con la mediana de utilidad en 2,8%
para servicio completo (National Restaurant Association, Operations Report 2024/25), lo que
decide el mes son los dólares absolutos que deja cada porción vendida.

REDACCIÓN DE LOS PLATOS

A ·  C A R TA T R A D I C I O N A L ( S I N  L E C T U R A
D E  M E Z C L A )

Nombre escueto en una línea

B  ·  M A S T E R E S TA U R A N T Descripción

sensorial en los seis platos de mayor
contribución

Veredicto: Gana el método, y con evidencia externa: el Food and Brand Lab de Cornell midió
27% más ventas en platos con etiquetas descriptivas frente a los mismos platos sin ellas.
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ROL DEL CONTENIDO AUDIOVISUAL

A ·  C A R TA T R A D I C I O N A L ( S I N  L E C T U R A
D E  M E Z C L A )

Reels de lo que se ve bonito ese día

B  ·  M A S T E R E S TA U R A N T Reels dirigidos al

plato número uno en contribución

Veredicto: Gana el método. Grabar sin consultar la tabla de contribución convierte el alcance
orgánico en publicidad gratuita de los platos que menos aportan al punto de equilibrio.

TRATAMIENTO DE LA BEBIDA

A ·  C A R TA T R A D I C I O N A L ( S I N  L E C T U R A
D E  M E Z C L A )

Tres renglones administrativos al final de
la carta

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

mocktails con receta estandarizada y
fotografía

Veredicto: Gana el método. Restaurant Dive registró 30% de crecimiento en bebidas sin alcohol
durante 2024, sobre un mercado que Circana valoró en USD 490 mil millones en 2025.

MECÁNICA DE LA RECOMPRA

A ·  C A R TA T R A D I C I O N A L ( S I N  L E C T U R A
D E  M E Z C L A )

Descuento plano cuando baja la venta

B  ·  M A S T E R E S TA U R A N T Calendario

semanal con motivo y plato asignados

Veredicto: Gana el método. Un combo con ahorro visible —la lógica del 15% de los Extra Value
Meal de McDonald's en 2025— sostiene el margen, mientras el descuento plano lo regala.
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CONCENTRACIÓN DE LA MEZCLA

A ·  C A R TA T R A D I C I O N A L ( S I N  L E C T U R A
D E  M E Z C L A )

Órdenes dispersas en 60 platos

B  ·  M A S T E R E S TA U R A N T Mezcla dirigida a

los estrella dentro del rango sano

Veredicto: Gana el método. El Operations Data Abstract 2024 de la National Restaurant
Association y Toast 2025 sitúan entre 35% y 45% las órdenes por categoría que van a los estrella
cuando la carta está trabajada.

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

Lo que hace la carta tradicional S TAT U  Q U O

Costea el plato y se detiene ahí: nadie mide cuántas órdenes por categoría se van a los platos
estrella, cifra que la National Restaurant Association y Toast sitúan entre 35% y 45% cuando la mezcla
está dirigida.

✕

Lista los platos sin descripción ni foto, renunciando al +27% de ventas que Cornell midió en platos con
etiquetas sugerentes.

✕

Trata la bebida como un renglón administrativo, en un mercado que Circana valoró en USD 490 mil
millones en 2025.

✕

Confunde recompra con descuento y erosiona el margen de contribución justo donde la mediana de
utilidad ya está en 2,8% para servicio completo (NRA 2024/25).

✕

Sube precios de forma pareja, sin distinguir qué platos aguantan y cuáles tienen la demanda más
elástica.

✕

Publica contenido audiovisual sin conexión con la carta: Reels bonitos que no empujan ninguna fila
rentable del menú.

✕
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Lo que hace el método Masterestaurant M A S T E R E S TA U R A N T

Ordena la carta por margen de contribución absoluto en dólares, no por porcentaje de food cost, y
define qué cuatro platos deben concentrar la mezcla.

✓

Escribe cada plato estrella con descripción sensorial y lo respalda con contenido audiovisual, apoyado
en el hallazgo de +27% de Cornell.

✓

Diseña una línea de bebidas sin alcohol con receta estandarizada para capturar el crecimiento de 30%
que Restaurant Dive documentó en 2024.

✓

Convierte la recompra en un calendario: qué plato se recuerda cada semana, en qué canal y con qué
motivo, apuntando al más del 40% que ordena 3-5 veces al mes (UpMenu 2024).

✓

Usa combinaciones con ahorro visible en lugar de descuentos planos, siguiendo la lógica del 15% de
los Extra Value Meal (McDonald's, 2025).

✓

Revisa food cost variance por porción cada mes y mantiene el food cost por plato en 32% como techo,
nunca como meta.

✓

Cierra el circuito con unit economics: punto de equilibrio, ticket promedio y rotación de mesas en la
misma hoja que la carta.

✓

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

Comparación lado a lado

CARTA TRADICIONAL (SIN

LECTURA DE MEZCLA)

MÉTODO MASTERESTAURANT

(MEZCLA + RECOMPRA)

Utilidad antes de impuestos ·
servicio completo

✕ Mediana 2,8% de ventas en
2024 (National Restaurant
Association, Operations Report
2024/25)

✓ Objetivo de gestión 5-7% moviendo
mezcla, partiendo de esa misma mediana
de 2,8% (NRA 2024/25)

Utilidad antes de impuestos ·
servicio limitado

✕ Mediana 4,0% de ventas en
2024 (National Restaurant
Association, Operations Report
2024/25)

✓ Objetivo 6-8% con mezcla y bebida
trabajadas sobre la base de 4,0% (NRA
2024/25)

Efecto de la descripción del
plato

✕ Plato listado sin descripción:
base 0% de incremento (Cornell
Food and Brand Lab, Wansink)

✓ Descripción sugerente y foto: +27% de
ventas del mismo plato (Cornell Food and
Brand Lab, Wansink)
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CARTA TRADICIONAL (SIN

LECTURA DE MEZCLA)

MÉTODO MASTERESTAURANT

(MEZCLA + RECOMPRA)

Bebidas sin alcohol ✕ Sección de 3 renglones,
crecimiento 0% capturado del
+30% del sector (Restaurant Dive,
2024)

✓ Carta de mocktails con contenido:
captura del +30% de 2024 sobre un
mercado de USD 490 mil millones
(Restaurant Dive 2024 · Circana 2025)

Concentración de la mezcla ✕ Mezcla dispersa, sin foco: los
estrella reciben menos del 35% de
las órdenes por categoría (NRA
Operations Data Abstract 2024 ·
Toast 2025)

✓ Mezcla dirigida: 35% a 45% de las
órdenes por categoría hacia los estrella
(NRA Operations Data Abstract 2024 ·
Toast 2025)

Frecuencia de compra fuera de
casa

✕ Sin programa: se compite por
el 37% de adultos que pide delivery
semanal sin razón para elegirle
(UpMenu 2024)

✓ Con programa: se disputa el más del
40% que ordena 3-5 veces al mes con un
motivo agendado (UpMenu 2024)

Palanca de valor percibido ✕ Descuento plano sobre el
plato, sin diseño de combinación

✓ Combo tipo Extra Value Meal: 15% de
ahorro frente a comprar por separado
(McDonald's, 2025)

L A S  C I F R A S  Q U E  I M P O R TA N

El scorecard 2026 (cifras públicas citadas)

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

4.0%
Utilidad antes de impuestos,
mediana en servicio limitado (2024)

27%
Más ventas en platos con descripción
sugerente frente a los mismos sin ella

30%
Crecimiento de las ventas de bebidas

sin alcohol en restaurantes (2024)
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V ISUAL I ZAC IÓN

Las cifras, visualizadas

Utilidad antes de impuestos, mediana en servicio completo (2024)

2.8%

Utilidad antes de impuestos, mediana en servicio limitado (2024)

4%

Más ventas en platos con descripción sugerente frente a los mismos sin ella

27%

Crecimiento de las ventas de bebidas sin alcohol en restaurantes (2024)

30%

Ventas totales de bebidas en EE. UU. en 2025, con ~3% de crecimiento

490
MIL M USD

Techo del rango de órdenes por categoría que va a los platos estrella (35-45%)

45%

Fuentes: National Restaurant Association — Restaurant Operations Report 2024/25 · Cornell University Food and
Brand Lab (Wansink) · Restaurant Dive 2024 · Circana 2025 · National Restaurant Association — Operations Data
Abstract 2024 / Toast 2025

490
Ventas totales de bebidas en EE. UU.
en 2025, con ~3% de crecimiento

M I L  M  U S D

45%
Techo del rango de órdenes por categoría
que va a los platos estrella (35-45%)

Gráfico creado por masterestaurant.com

C A S O  R E A L
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“Traía una carta de 64 platos y un food cost promedio de 34%, por encima del techo de 32% que
manejamos. Recortamos a 38 platos, reescribimos los seis de mayor margen de contribución absoluto con
descripción sensorial y montamos cuatro mocktails con receta estandarizada. Grabamos un Reel semanal
apuntando siempre al plato número uno en dólares de contribución, y agendamos un recordatorio de
recompra los jueves. En cuatro meses el food cost bajó a 31,2%, el ticket promedio subió porque la bebida
dejó de ser un renglón olvidado, y la mezcla se concentró dentro del rango de 35% a 45% de órdenes
hacia los estrella que la National Restaurant Association y Toast reportan como sano.”

— Consultoría de carta y contenido dirigida por Diego F. Parra, Masterestaurant

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

Cómo montar el programa de recompra en cuatro pasos

1 1. Costee por porción y ordene por dólares
Saque el costo total por porción de cada plato con la receta estandarizada al gramo, incluida la
merma real, y calcule el margen de contribución en dólares: precio menos costo de insumos.
Ordene la carta completa de mayor a menor por ese número, jamás por porcentaje. Mantenga
el food cost por plato en 32% como techo, no como objetivo. Con la mediana de utilidad en
2,8% para servicio completo según el Restaurant Operations Report 2024/25 de la National
Restaurant Association, esta tabla es su mapa de tesoro y debe caber en una hoja.

2 2. Cruce ese orden con la mezcla real del POS
Descargue las unidades vendidas por plato de los últimos noventa días y ponga esa columna al
lado del margen absoluto. Los platos que venden mucho y aportan poco son sus vampiros; los
que aportan mucho y venden poco son su oportunidad inmediata. El rango sano que reportan la
National Restaurant Association en su Operations Data Abstract 2024 y Toast en 2025 es de
35% a 45% de las órdenes por categoría concentradas en los estrella. Si su carta está por
debajo, tiene margen dormido, y ninguna subida de precio lo despierta.

3 3. Reescriba y grabe solo los platos rentables
Tome los seis primeros de la lista y escríbalos con descripción sensorial concreta: origen,
técnica, textura. El Food and Brand Lab de Cornell midió 27% más ventas en platos
etiquetados así frente a los mismos platos sin descripción. Después grabe contenido
audiovisual únicamente de esos seis: un Reel semanal, formato vertical, plato en primer plano,
quince segundos. La regla es dura y la repito sin pena: si el plato no está en el top de
contribución, no se graba. El alcance orgánico es presupuesto, y se gasta donde paga.
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4 4. Agende la recompra y mida frecuencia
Fije dos días fijos de la semana con un motivo distinto cada uno —un mocktail nuevo el martes,
el plato estrella el jueves— y comunique por el canal donde su cliente ya está. UpMenu
documentó en 2024 que más del 40% de los adultos ordena delivery o takeout entre tres y
cinco veces al mes: usted no está creando el hábito, está reclamando fechas dentro de uno que
ya existe. Mida visitas por cliente al mes y ticket promedio por visita, y revise la tabla del paso
uno cada treinta días.

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

Preguntas frecuentes sobre el programa
de recompra y la ingeniería de menú

¿Qué es exactamente un programa de recompra en un restaurante?

Es el sistema que define por qué motivo concreto, en qué fecha y con qué plato vuelve un cliente que ya le
compró. No son puntos ni descuentos: es un calendario que cruza la tabla de margen de contribución con el
contenido que usted publica. UpMenu reportó en 2024 que más del 40% de los adultos ordena delivery o
takeout entre tres y cinco veces al mes, así que la frecuencia existe y se está repartiendo hoy entre las cartas
de su zona.

¿Cuánto margen esconde una carta sin análisis de mezcla?

Depende de la dispersión, pero el orden de magnitud se ve en dos cifras públicas. Con la mediana de utilidad
antes de impuestos en 2,8% para servicio completo y 4,0% para servicio limitado en 2024, según el Restaurant
Operations Report 2024/25 de la National Restaurant Association, cualquier corrimiento de mezcla hacia los
platos de mayor contribución absoluta duplica proporcionalmente ese colchón sin vender un plato más.

¿Subir precios o cambiar la mezcla? ¿Cuál primero?

La mezcla, siempre. Un aumento parejo choca con la elasticidad de la demanda y castiga justo los platos que
sostienen el tráfico, mientras que mover órdenes hacia los estrella no toca el precio de nadie. Cornell midió
27% más ventas en platos con descripción sugerente: esa palanca es gratuita, reversible y no le cuesta un solo
cliente, cosa que un aumento de precio jamás garantiza.

¿Cómo saber si mi ingeniería de menú va bien en 2026?

Mire tres números. Primero, qué porcentaje de las órdenes por categoría se van a sus platos estrella: el rango
sano según el Operations Data Abstract 2024 de la National Restaurant Association y Toast 2025 está entre
35% y 45%. Segundo, el food cost por plato, con techo de 32%. Tercero, la contribución de la bebida, en un
mercado que Circana valoró en USD 490 mil millones en 2025.

D AT O S  Y  F U E N T E S

www.masterestaurant.com · Estudio Original - Índice de Ingeniería de Menú 2026: cuánto margen deja escondido una carta sin programa de recompra Pág. 13 de 14



Propiedad Intelectual de Masterestaurant® — Exclusivo para Líderes de Sector · masterestaurant.com

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

Tamaño óptimo de menú por categoría
7 a 15 ítems por categoría (para
evitar parálisis de decisión)

Investigación de diseño de
menú (agregada)

QSR que subieron precios en 2024
93% de los restaurantes de servicio
rápido

Oysterlink (recopilación)

Aumento de valor de orden con upsell
en pedido digital/QR

Hasta ~20-30% de aumento en el
valor promedio de orden

Proveedores de pedido digital
(agregado)

Restaurantes que ofrecen alternativas
plant-based (EE. UU.)

48,4% de los restaurantes (2024)
Plant Based Foods Association /
Datassential 2024

Penetración plant-based por segmento
(EE. UU.)

Fast-casual 64,7%; QSR 41,8%; fine
dining 31,6% (2024)

Plant Based Foods Association /
Datassential 2024

Crecimiento de la penetración plant-
based en menús desde 2012

+62% (todos los operadores)
Plant Based Foods Association /
Datassential 2024
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