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Método probado en +8.400 restaurantes - 43 paises masterestaurant.com

VEREDICTO RAPIDO

Su carta es el unico canal de venta con 100% de margen sobre la comision, control total
del mix y cero costo de adquisicion recurrente: dirigirla como un medio propio —no como
una lista de precios— es la palanca de EBITDA mas barata que tiene un dueio en 2026.
Mientras los agregadores drenan 15-30% de comision por pedido, el menu que usted
disefna gobierna qué plato se pide, a qué ticket promedio y con qué margen de
contribucion. Solo 10% de los restaurantes hace ingenieria de menu de alta calidad
(Oracle NetSuite), y ahi esta el arbitraje: redisenar la arquitectura de decision del menu, no
bajar precios.

* Executive Brief Brief estratégico - CEOs, juntas directivas e inversores - 13 min de lectura - 2026-07-09

PROPIEDAD INTELECTUAL DE MASTERESTAURANT® — EXCLUSIVO PARA LIDERES DE SECTOR
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Un duefio mira el menu y ve una lista de platos. Un consultor ve un canal de medios que trabaja 14 horas al

dia, imprime el 100% de su ticket y no cobra comisién. La diferencia entre esas dos lecturas vale puntos

enteros de EBITDA.

En 2026, con la inflacion de menu en servicio completo promediando +0,2% mensual (National Restaurant

Association / Restaurant Business 2026), subir precios a ciegas ya no compensa. La palanca real es la
arquitectura de decision: qué se destaca, como se nombra, donde se ubica y qué margen de contribucion deja

cada plato.

Este brief trata el menu como lo que es: el activo de marketing propio con el mejor unit economics de todo el

negocio. No es disefio grafico. Es ingenieria de rentabilidad.

COMPARACION LADO A LADO

Comparacién lado a lado

MENU COMO LISTA DE

PRECIOS

Comision por venta X 0% propio, pero mix a
la deriva

Food cost objetivo por plato X  Sin control: platos
hasta 40%+

Ingenieria de menu aplicada X No (como el 60% del

sector, Oracle NetSuite)

Efecto del nombre descriptivo X Nombres genéricos,

sin uplift
Primer plato listado por X Al azar/ por
categoria antigliedad
Sabores premium capturados X Menu estatico, sin
angulo
Costo de adquisicion X Recurrente via

agregador (15-30%)

MENU COMO MEDIO PROPIO (METODO
MASTERESTAURANT)

v 0% + gobierno activo del mix de ventas

v £32% maximo, target 28-30% ponderado

v Si: matriz estrella/caballo/rompecabezas/perro

v +12% de disposicion a pagar (Cornell,
Wansink)

v Se elige: 33% de probabilidad de pedido
(NeatMenu)

v 74% de operadores cobra mas por sabor
global (Datassential)

v' Cero recurrente: el comensal ya esta en la
mesa

1. ¢ Por qué la carta es el canal con el mejor unit economics del negocio?

La carta es el unico canal de venta que captura el 100% del margen de contribucién, sin pagar la comi-
sion del 15% al 30% que drenan los agregadores por cada pedido.

El comensal ya esta sentado: cero costo de adquisicidon recurrente. Yo, Diego F. Parra, lo veo una y otra vez: un
duefio mira el menu y ve una lista de precios; nosotros en Masterestaurant vemos un medio propio que trabaja
14 horas al dia e imprime cada ticket. La diferencia vale puntos enteros de EBITDA. Con el food cost del sector
entre 28% y 35% del precio (National Restaurant Association, Restaurant Operations Report 2025), cada punto
que la carta desplaza hacia platos de alto margen cae directo a caja. No es disefio grafico. Es ingenieria de ren-
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tabilidad, y es la palanca mas barata que tiene un duefo en 2026. Solo el 10% de los restaurantes hace inge-
nieria de menu de alta calidad; el 60% no la hace en absoluto, segun Oracle NetSuite (Menu Engineering for
Restaurant Profitability).

2. ;Cuanto EBITDA deja en la mesa quien no hace ingenieria de menu?

Eso significa que seis de cada diez cartas venden lo que el comensal pida, no lo que el duefo necesita
vender. El menu controla el mix, y ahi es donde vive el EBITDA:

usted decide qué se destaca, no el cliente. La palanca no es subir precios a ciegas, sobre todo cuando la infla-
cion de menu en servicio completo promedia apenas +0,2% mensual en 2026 (National Restaurant Association
/ Restaurant Business 2026). La palanca es arquitectura de decisiéon. En decenas de operaciones he visto recu-
perar dos o tres puntos de margen sin tocar un solo precio, solo reordenando la carta con criterio de contribu-
cion. El costo de esa mejora es cero; el retorno es estructural. Si: el primer plato fuerte listado en su categoria
tiene un 33% de probabilidad de ser pedido, sin importar su precio, segun NeatMenu (Menu Psychology 2026).
Ese dato reescribe como se gobierna una carta. Si el plato que encabeza cada categoria es también el de ma-
yor margen de contribucion, usted esta dirigiendo un tercio de la demanda hacia su platillo mas rentable sin
gastar un dolar en marketing.

3. ¢La posicion del plato en la carta realmente mueve las ventas?

El comensal ya esta sentado: no hay costo de adquisicion, solo hay que gobernar la decisiéon de com-
pra. Comparado con un agregador que se lleva del 15% al 30% por pedido, la posicion en la carta es
margen puro.

Este es el trabajo que el 90% de las cocinas ignora (Oracle NetSuite): tratar el orden de listado como una varia-
ble de rentabilidad, no como un accidente estético. La ubicacion no es decoracion; es asignacion de demanda.
Un nombre descriptivo hace que los comensales paguen un 12% mas en promedio por el mismo plato, segun el
Food & Brand Lab de Cornell University (Wansink). Ese 12% no cuesta un solo insumo adicional: es margen
creado con palabras. La carta como medio propio nombra para vender, no para inventariar. Y el efecto se com-
pone con las tendencias que ya permiten cobrar mas: el 74% de los operadores dice que los sabores globales
justifican un precio premium (Datassential / Technomic 2024-2025).

4. ; Por qué el nombre del plato es una decisiéon de caja, no de creatividad?

Nombrar bien un plato de sabor global captura ambas primas a la vez. En Masterestaurant tratamos
cada linea de la carta como copy de conversion:

verbo, origen, textura, técnica. El duefio que escribe 'pollo a la parrilla’' deja dinero sobre la mesa; el que escribe
con oficio lo cobra. Cero costo de insumo, punto entero de ticket promedio. El menu captura el 100% del mar-
gen de contribucion frente al 15% al 30% que los agregadores cobran por pedido, y esa brecha es la palanca
de EBITDA mas barata del negocio en 2026. El agregador le entrega demanda pero se lleva el margen y los da-
tos del cliente; la carta convierte a un comensal ya presente sin comision y con control total del mix. Con food
cost del sector entre 28% y 35% (National Restaurant Association 2025), un pedido de USD 30 por agregador
puede dejar 8 o 10 puntos menos de margen que el mismo pedido en salén.

5. ¢ El menu vence al agregador en el terreno del margen?

No se trata de abandonar el delivery, sino de reconocer dénde esta el unit economics superior. La carta
imprime ticket a costo de adquisicion cero.
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El error que veo una y otra vez es invertir en canales de comisidon mientras el activo con mejor economia —el
menu— se deja sin gobernar. Destacar categorias en crecimiento en la carta sube el margen sin recurrir al alza
generalizada de precios que el 93% de los QSR aplicé en 2024 (Oysterlink). Las proyecciones dan el mapa: la
comida picante llegara al 96,3% de los menus para 2029, los mocktails creceran un 97% adicional en foodservi-
ce hasta 2028 (Circana 2025) y mas del 40% de los menus destacaran proteina para 2029 (Datassential 2025).
Un mocktail o un plato picante bien nombrado deja mucho mas margen de contribucion que un refresco embo-
tellado o un corte estandar. La carta, como medio propio, ubica y nombra estas categorias donde caen los ojos
—arriba de cada bloque— para capturar demanda de alto margen.

6. ¢ Como usar las tendencias de 2026 para subir margen sin subir precios?

Yo, Diego F. Parra, insisto: la inflaciéon de menu va a +0,2% mensual (Restaurant Business 2026); compe-
tir por precio es perder. Competir por mix y por nombre es ganar EBITDA barato.

El duefio debe rankear cada plato por margen de contribucion y reubicar los tres mas rentables al primer ren-
glon de su categoria, donde la probabilidad de pedido es del 33% (NeatMenu 2026). Ese solo movimiento, sin
costo de insumo ni de adquisicién, redirige demanda hacia lo que mas deja. Segundo: reescribir con nombre
descriptivo los platos de alto margen para capturar el 12% de sobreprecio que documentd Cornell (Wansink).
Tercero: retirar o redisefiar los platos de bajo margen y baja popularidad que solo ensucian la decision.
Recuerde que el 90% de las cocinas no hace este trabajo (Oracle NetSuite), asi que ejecutarlo es ventaja
competitiva inmediata. La carta es el unico canal con 100% de margen sobre la comision y cero costo de
adquisicion recurrente.

7. ¢ Qué debe hacer el dueiio esta semana con su carta?

Gobiérnela como un medio propio, no como una lista de precios, y trabajara para su caja las 14 horas
que esta abierta. El menu no cobra comision:

el margen de contribucion que captura es 100% suyo, frente al 15-30% que drenan los agregadores por pedido.
El menu controla el mix de ventas: no vende 'lo que pidan', vende lo que usted decide destacar, y ahi es donde
vive el EBITDA. El menu tiene cero costo de adquisicidon recurrente: el comensal ya esta sentado; solo hay que
gobernar su decision de compra.

PUNTO POR PUNTO

Lista de precios vs. medio propio: el analisis de decisién

CONTROL DEL MARGEN

A - MENU COMO LISTA DE PREcIOS El B - MASTERESTAURANT La ingenieria de
precio lista fija un techo, pero el mix menu gobierna el mix: el margen de
decide el margen real y queda a la deriva contribucién se disefia, no se espera

Veredicto: El menu como medio gana: el margen es una decision de arquitectura, no de suerte
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COSTO DE ADQUISICION

A - MENU coMoO LISTA DE PREcIOos Cero B - MASTERESTAURANT Cero recurrente:
propio, pero el trafico llega via canales con el comensal ya esta sentado; solo se
comision de 15-30% gobierna su decision

Veredicto: Ningun canal pagado supera el unit economics de dirigir la carta que el cliente ya

tiene en la mano

SENSIBILIDAD AL PRECIO

A - MENU COMO LISTA DE PRECIOS Subir B - MASTERESTAURANT Nombres, anclas
precios lista choca de frente con la y ubicacion elevan el ticket sin tocar la
elasticidad de la demanda elasticidad del precio lista

Veredicto: Ingenieria > inflacion: se captura disposicién a pagar sin castigar el trafico

COMPARACION LADO A LADO

El menu como lista de precios STATU QUO (90% DEL SECTOR)

X Precios fijados por intuicién o 'lo que cobra el de al lado’

X Mix de ventas a la deriva: se vende lo que el cliente escoge, no lo que mas margen deja
X  Platos-perro (bajo margen, baja rotacion) ocupando el mejor real estate de la carta

X Nombres genéricos que no capturan disposicion a pagar

X Sin costeo por porcion ni receta estandar auditada
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El menu como medio propio

MASTERESTAURANT

v/ Cada plato clasificado por margen de contribucién y rotacion (menu engineering)

v" Arquitectura de decision: ubicacion, ancla de precio y descripcidn disefiadas para dirigir el pedido

v Ticket promedio elevado por ingenieria, no por subir precios lista

v~ Nombres descriptivos que capturan +12% de disposiciéon a pagar

v"  Receta estandar + costeo por porcion como fuente de verdad del food cost

COMPARACION LADO A LADO

Comparacion lado a lado

Comisidén por venta

Food cost objetivo por plato

Ingenieria de menu aplicada

Efecto del nombre descriptivo

Primer plato listado por

categoria

Sabores premium capturados

Costo de adquisicion

LAS CIFRAS QUE IMPORTAN
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MENU COMO LISTA DE
PRECIOS

X 0% propio, pero mix a
la deriva

X  Sin control: platos
hasta 40%+

X No (como el 60% del

sector, Oracle NetSuite)

X Nombres genéricos,
sin uplift

X Al azar/ por
antigiiedad

X Menu estatico, sin
angulo

X Recurrente via
agregador (15-30%)

MENU COMO MEDIO PROPIO (METODO
MASTERESTAURANT)

v" 0% + gobierno activo del mix de ventas

v <32% maximo, target 28-30% ponderado

v Si: matriz estrella/caballo/rompecabezas/perro

v +12% de disposicién a pagar (Cornell,
Wansink)

v Se elige: 33% de probabilidad de pedido
(NeatMenu)

v'  74% de operadores cobra mas por sabor
global (Datassential)

v'  Cero recurrente: el comensal ya esta en la
mesa
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Indicadores que mueven el margen del menu (2026)

10 %

de restaurantes hace ingenieria de
menu de alta calidad (60% no la hace)

12 %

mas de disposicion a pagar por
un plato con nombre descriptivo

33 %

de probabilidad de que se pida el primer plato
listado en su categoria (sin importar precio)

74 %

de operadores dice que los sabores
globales le permiten cobrar mas

28

-35%
rango de referencia de food

cost del sector sobre el precio

0.2

% IMES

inflacion promedio de menu en
servicio completo (2026 a la fecha)

VISUALIZACION

Las cifras, visualizadas
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de restaurantes hace ingenieria de menu de alta calidad (60% no la hace)

mas de disposicion a pagar por un plato con nombre descriptivo

de probabilidad de que se pida el primer plato listado en su categoria (sin importar precio)

de operadores dice que los sabores globales le permiten cobrar mas

rango de referencia de food cost del sector sobre el precio

-35%

inflacién promedio de menu en servicio completo (2026 a la fecha)

%IMES

Fuentes: Oracle NetSuite 2025 - Cornell University Food & Brand Lab (Wansink) - NeatMenu — Menu Psychology
2026 - Datassential / Technomic 2024-2025 - National Restaurant Association — Restaurant Operations Report 2025

Gréfico creado por masterestaurant.com

CASO REAL

“El error que veo una y otra vez: el plato de mayor margen escondido a mitad de pagina, en tipografia
chica, con un nombre aburrido. Movimos tres platos-estrella al primer renglon de su categoria, les pusimos
nombre descriptivo y anclamos el precio con un plato premium arriba. Ocho semanas después el ticket
promedio subi6 sin tocar un solo precio, y el food cost ponderado bajé de 34% a 30%. No vendimos mas
caro: vendimos mejor.”

— Diego F. Parra, Masterestaurant — consultor de restaurantes (43 paises, 20 afnos)

COMO APLICARLO EN TU RESTAURANTE
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Hoja de ruta: convertir la carta en canal propio en 3 fases

@ Fase 1 — Auditoria de mix y margen (semanas 1-2)
Entregable: matriz de ingenieria de menu con cada plato clasificado en estrella, caballo,
rompecabezas o perro, cruzando margen de contribucion (no solo food cost) contra rotacion
real del POS. Métrica de éxito: 100% del menu costeado con receta estandar y food cost por
porcion <32% en cada plato activo. Aqui se descubre qué platos restan rentabilidad ocupando

el mejor espacio.

@ Fase 2 — Rediseino de la arquitectura de decision (semanas 3-6)
Entregable: menu reordenado con los platos-estrella en el primer renglon de cada categoria
(33% de probabilidad de pedido, NeatMenu), nombres descriptivos que capturan +12% de
disposicion a pagar (Cornell), y anclas de precio para reencuadrar el ticket. Métrica de éxito:
elevar el ticket promedio 6-10% por ingenieria, sin subir el precio lista de los platos de alta
rotacion.

@ Fase 3 — Gobierno continuo del menui como medio (mes 3 en adelante)
Entregable: ciclo de revision trimestral del mix con un shortlist de recomendaciones de IA que
detecta platos perro y oportunidades de sabor premium (74% de operadores cobra mas por
sabor global, Datassential). Métrica de éxito: food cost ponderado sostenido en 28-30% y
margen de contribucién por comensal creciente trimestre a trimestre.

PREGUNTAS FRECUENTES

Preguntas de decision frecuentes

¢Cuanto cuesta NO rediseiiar el meni como canal propio?

El costo es doble: el margen que se pierde por un mix a la deriva (solo 10% del sector hace ingenieria de menu
de alta calidad, Oracle NetSuite) y el ticket promedio que se deja sobre la mesa. Con food cost del sector en
28-35% (NRA 2025), cada punto de mix mal gobernado erosiona EBITDA todos los dias.

¢ Redisenar el menu significa subir precios?

No. La palanca es la arquitectura de decision, no el precio lista. Un nombre descriptivo captura +12% de
disposicién a pagar (Cornell), y el primer plato de cada categoria se pide 33% de las veces (NeatMenu). Se
eleva el ticket dirigiendo la eleccién hacia platos de alto margen, no encareciendo la carta.
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¢Qué es la ingenieria de menu y por qué importa al EBITDA?

Es clasificar cada plato cruzando margen de contribucién contra rotacién para decidir qué se destaca, se
redisefa o se retira. Importa porque el 60% de los restaurantes no la hace (Oracle NetSuite): ahi vive un

arbitraje de margen que no requiere mas trafico ni mas gasto, solo mejor arquitectura de decision.

¢, Como se traduce esto en ROI para el dueiio?

El menu es el canal con mejor unit economics: cero comision frente al 15-30% de los agregadores y cero costo
de adquisicion recurrente. Elevar el ticket 6-10% por ingenieria y bajar el food cost ponderado a 28-30% (rango

sector 28-35%, NRA 2025) cae casi integro al margen de contribucion y al EBITDA.

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

Brecha oferta-demanda de mocktails (EE.
uu.)

Ventas de bebidas sin alcohol en
restaurantes (EE. UU.)

Crecimiento de ventas de cadenas de
pollo vs hamburguesas (EE. UU.)

Participacion del pollo en el gasto de QSR
(EE. UU.)

Precios premium por sabores globales

Costo de vertido (pour cost) de la cerveza

Propiedad Intelectual de Masterestaurant® — Exclusivo para Lideres de Sector -
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Benchmark 2026
37% los toma semanal; solo 20% de
operadores los ofrece

+30% en 2024

Pollo ~9% vs hamburguesas 1,4%
(2024)

37% del gasto en comida QSR (+2
puntos vs dos afos antes)

74% de operadores dice que
permiten cobrar mas

~25% embotellada; ~20% de barril

Fuente

Datassential 2024 (via
Restaurant Dive)

Restaurant Dive 2024

Nation's Restaurant News /
QSR Magazine 2024

Nation's Restaurant News
2024

Datassential / Technomic
2024-2025

Toast 2024

masterestaurant.com
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