Executive Briefs

Renegociacion con proveedores: el mito
del descuento y la realidad del prime cost

‘ Por Diego F. Parra - Actualizado 2026-07-08 - Costos y Finanzas

VEREDICTO RAPIDO

Veredicto: renegociar no es pedir un 3% de descuento por teléfono; es redisenar la

estructura de costos de compra —frecuencia, minimos, rappel, calibre y crédito— con
datos de costo tedrico vs costo real. El mito cuesta 2-4 puntos de food cost al aiio. La
realidad, bien ejecutada, recupera 180-320 mil USD de EBITDA en un grupo de tres loc
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ales.

El duefio promedio cree que renegociar es una conversacion anual de descuento. Es el error de arquitectura de

decision mas caro que veo en la operacion de compras.

Este brief es la version escrita de una conferencia de junta directiva: separa el mito operativo de la realidad

financiera de la renegociacion con proveedores, con la evidencia de mas de 8.400 unidades gestionadas en

43 paises.

COMPARACION LADO A LADO

Comparacioén lado a lado

MITO: PEDIR REALIDAD: ARQUITECTURA DE COMPRA
DESCUENTO (METODO MR)

Prime cost (food + labor) X 63-68% de la venta v 55-58% de la venta

Food cost real sobre teérico X desvio +4.5 pts v desvio <1.5 pts

Ahorro anual por local X 1.2% del gasto de v 6-9% del gasto de compra
compra

Dias de crédito proveedor X 0-15dias v' 30-45 dias negociados

Fuga de capital por X 38.000 USD/afio v" 9.500 USD/afo local

merma+precio local

Margen de contribucion por X 58-62% v  68-72%

plato
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MITO: PEDIR REALIDAD: ARQUITECTURA DE COMPRA
DESCUENTO (METODO MR)

EBITDA del grupo (3 locales) X linea base v +180-320 mil USD/ano

1. El mito operativo: renegociar es pedir un 3% por teléfono

Renegociar no es arrancarle un 3% de descuento al vendedor una vez al afio: eso es el error de arquitectura de
compras mas caro que veo en operacion. El duefio promedio trata la factura como un numero fijo y ataca solo
el precio unitario, cuando el precio es apenas una de cinco palancas —frecuencia, minimos, rappel, calibre y
crédito—. En mas de 8.400 unidades gestionadas en 43 paises, el patrén se repite: la conversacion anual de
descuento deja 2 a 4 puntos de food cost sobre la mesa cada afno. Sobre un local con 2 millones de délares de
venta y 30% de compras, eso son 12.000 a 24.000 ddlares anuales que se evaporan por optimizar la variable
equivocada. Diego F. Parra lo llama arquitectura de decisidn: si negocias el precio y no la estructura, ganas la
factura y pierdes el afio. Renegociar bien es redisefiar la estructura de costos de compra completa, no cazar un
descuento aislado.

2. La realidad financiera: rediseinar la estructura de costos de compra

En Masterestaurant separamos las cinco palancas y las movemos juntas: bajar la frecuencia de entrega de 6 a
3 veces por semana consolida pedidos y habilita rappel; subir el minimo por orden de 300 a 800 ddlares corta el
flete implicito; ajustar el calibre del corte o el gramaje evita pagar por producto que el plato no usa. Cada palan-
ca vale entre 0,5 y 1,2 puntos de food cost, y sumadas recuperan de 3 a 6 puntos reales sin cambiar de provee-
dor. El precio unitario, la Unica variable que mira el mito, explica menos del 40% del ahorro alcanzable. La dife-
rencia entre un local que factura 8% de utilidad y uno que factura 14% casi nunca es el menu: es quién negocid
la estructura y quién solo negocio el nimero. La compra no es OpEx puro que se paga y se olvida: es arquitec-
tura de capital que libera flujo de caja cuando negocias el crédito.

3. La compra no es gasto: es arquitectura de capital

El mito trata cada factura como un gasto a minimizar; la realidad la trata como una palanca de capital de traba-
jo. Pasar de pago contra entrega a crédito de 30 dias sobre 60.000 délares de compra mensual libera 60.000
dolares de caja que antes vivian inmovilizados en el inventario del proveedor. Ese flujo financia dos meses de
nomina o una segunda unidad sin tocar el banco. Lo he visto en decenas de restaurantes: duefios que pelean
un 2% de descuento e ignoran que 45 dias de crédito valen mas que el descuento en un negocio con margenes
de un digito. La regla es dura: primero negocia el plazo, después el precio. El crédito bien estructurado convier-
te a tu proveedor en tu financiador mas barato. El desvio entre costo tedrico y costo real es la Unica palanca ob-
jetiva de renegociacion, y el mito ni la mira. El costo tedrico es lo que el plato deberia costar segun su receta
estandarizada; el costo real es lo que la caja efectivamente pago ese trimestre.

4. La palanca objetiva: costo tedrico contra costo real

Un desvio sano vive por debajo de 1,5 puntos; cuando supera los 3 0 4 puntos, no tienes un problema de pre-
cio, tienes fugas de merma, robo, porcionado o inflacion de proveedor sin avisar. En Masterestaurant ese des-
vio es el dato que ponemos sobre la mesa: no pides un descuento, presentas evidencia de que el proveedor
subié 8% sin notificar mientras el mercado subié 3%. La negociacion deja de ser intuicion y pasa a ser aritméti-
ca. El proveedor no discute contra un duefio molesto; discute contra un nimero que €l mismo puede verificar en
sus propias facturas. Renegociar es un ritual trimestral, no una conversacion anual, porque el costo se mueve
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mucho mas rapido que una vez al ano. El mito revisa proveedores en enero y no vuelve a mirarlos hasta el
enero siguiente; en esos doce meses el food cost deriva 2 a 4 puntos sin que nadie lo note, porque las subidas
llegan de a 1% en facturas que nadie audita linea por linea.

5. Cadencia trimestral, no conversacion anual

La cadencia trimestral corta esa deriva: cada 90 dias comparas costo tedrico contra costo real por categoria,
detectas el desvio temprano y renegocias con evidencia fresca. Cuatro toques al afio sobre las tres categorias
que pesan el 70% de la compra —proteina, lacteos y abarrotes— recuperan mas que una negociacion anual
agresiva. El costo de este ritual son cuatro reuniones de 90 minutos; el retorno son los 12.000 a 24.000 délares
que el mito regala cada afio por mirar tarde. Renegociar optimiza el unit economics de cada plato via margen
de contribucién, no el numero de una factura suelta. Este es el marco que llevo a junta directiva: cada délar re-
cuperado en la estructura de compra cae directo al margen de contribucion, y ese margen es el que paga renta,
nomina y utilidad. Recuperar 4 puntos de food cost sobre 600.000 dolares de compra anual son 24.000 ddélares
que no cuestan una sola venta adicional —es utilidad pura que multiplica el valor del negocio a 4 o 5 veces
EBITDA en una venta futura—.

6. El plan de junta directiva: unit economics del plato

El mito optimiza precio y celebra la factura del mes; la realidad de Diego F. Parra optimiza el plato y capitaliza el
afo. La pregunta de junta no es cuanto te descontaron, es cuantos puntos de contribucion liberaste y en qué
los reinvertiste. Renegociar bien no ahorra dinero: construye capital. El mito optimiza el precio de una factura; la
realidad optimiza el unit economics de cada plato via margen de contribucién. El mito trata la compra como gas-
to (OpEx puro); la realidad la trata como arquitectura de capital que libera flujo de caja con crédito negociado. El
mito renegocia por intuicién y una vez al afio; la realidad renegocia con el desvio costo tedrico vs costo real
como palanca objetiva y cadencia trimestral.

PUNTO POR PUNTO

Mito vs realidad, criterio por criterio

OBJETIVO DE LA NEGOCIACION

A - MITO: PEDIR DESCUENTO Bajar el B - MASTERESTAURANT Redisefiar la

precio de lista de unos SKU estructura de costo de compra completa

Veredicto: La estructura gana: 6-9% de ahorro vs 1.2% del descuento suelto.
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PALANCA USADA

A - MITO: PEDIR DESCUENTO Intuiciony B - MASTERESTAURANT Costo teodrico vs

presion anual costo real como dato objetivo

Veredicto: El dato desarma al proveedor sin romper la relacion.

EFECTO EN FLUJO DE CAJA

A - MITO: PEDIR DESCUENTO Nulo — se B - MASTERESTAURANT 30-45 dias de

paga igual de rapido crédito liberan capital de trabajo

Veredicto: El crédito negociado es EBITDA y oxigeno de caja a la vez.

SOSTENIBILIDAD

A - MITO: PEDIR DESCUENTO Se erosiona B - MASTERESTAURANT Tablero de prime

en meses cost con cadencia trimestral

Veredicto: Lo que no se mide cada trimestre, se pierde.
COMPARACION LADO A LADO

Lo que cree el dueio (el mito) TACTICA REACTIVA

X Renegociar = pedir 2-3% de descuento una vez al afio.

X El precio de lista del proveedor es fijo e innegociable.

X Cambiar de proveedor por céntimos es 'ganar' la negociacion.

X El crédito y los minimos de pedido no se discuten.
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Lo que hace el operador de élite (la realidad)

v" Renegocia la ESTRUCTURA: calibre, frecuencia, rappel por volumen y dias de crédito.

MASTERESTAURANT

v" Usa costo tedrico vs costo real para saber exactamente cuanto pedir.

v" Convierte al proveedor en socio de flujo de caja, no en adversario de céntimos.

v Blinda el prime cost, no solo el precio unitario de tres SKU.

COMPARACION LADO A LADO

Comparacioén lado a lado

Prime cost (food + labor)
Food cost real sobre teérico

Ahorro anual por local

Dias de crédito proveedor

Fuga de capital por
merma+precio

Margen de contribucién por
plato

EBITDA del grupo (3 locales)

LAS CIFRAS QUE IMPORTAN

MITO: PEDIR
DESCUENTO

X 63-68% de la venta
X desvio +4.5 pts

X 1.2% del gasto de
compra

X 0-15dias

X 38.000 USD/afio
local

X  58-62%

X linea base

La evidencia que un CEO subrayaria

33 %

del gasto operativo de un restaurante es

food cost — la mayor palanca renegociable

REALIDAD: ARQUITECTURA DE COMPRA
(METODO MR)

v

v

v

55-58% de la venta
desvio <1.5 pts

6-9% del gasto de compra

30-45 dias negociados

9.500 USD/afio local

68-72%

+180-320 mil USD/afio
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0.5

de desvio promedio entre food cost tedrico
y real por compras mal estructuradas

8400

unidades gestionadas en 43 paises que
alimentan los benchmarks de este brief

B %

de ahorro medio sobre el gasto de
compra al renegociar estructura, no precio

I

el margen neto tipico de un restaurante — cada
punto de prime cost recuperado es EBITDA directo

320

MIL USD

de EBITDA anual recuperable en un grupo
de 3 locales con arquitectura de compra

VISUALIZACION

Las cifras, visualizadas

del gasto operativo de un restaurante es food cost — la mayor palanca renegociable

de desvio promedio entre food cost tedrico y real por compras mal estructuradas

de ahorro medio sobre el gasto de compra al renegociar estructura, no precio

el margen neto tipico de un restaurante — cada punto de prime cost recuperado es EBITDA directo

de EBITDA anual recuperable en un grupo de 3 locales con arquitectura de compra

MIL USD

www.masterestaurant.com - Executive Brief - Renegociacion con proveedores: el mito del descuento y la realidad del prime cost Péag. 6 de 8



Fuentes: National Restaurant Association 2026 - Datos internos Masterestaurant - Deloitte Restaurant Industry 2026

Grafico creado por masterestaurant.com

CASO REAL

“El duenio llevaba tres afios pidiendo el mismo 2% de descuento y perdia. Sentamos la mesa con el costo
tedrico vs real: renegociamos calibre del corte, un rappel trimestral y 35 dias de crédito. Food cost cayo de
34,8% a 29,6% en un semestre y liberamos 41.000 USD de flujo de caja atrapado. No cambiamos de

proveedor; cambiamos la arquitectura de la compra.”

— Diego F. Parra, consultor de restaurantes de Masterestaurant

COMO APLICARLO EN TU RESTAURANTE

Roadmap estratégico: renegociar la estructura, no el precio

®

@

®

Fase 1 — Due diligence operativa de compras (semanas 1-2)

Entregable: mapa de costo tedrico vs costo real por familia de insumo y P&G gerencial de
compras. Métrica de éxito: identificar 24.5 puntos de food cost en fuga y los 10 SKU que
concentran el 70% del gasto renegociable.

Fase 2 — Rediseino de la arquitectura de compra (semanas 3-6)

Entregable: nueva estructura por proveedor —calibre, frecuencia, minimos, rappel por volumen
y dias de crédito— y guion de renegociacion basado en datos. Métrica de éxito: 6-9% de ahorro
sobre gasto de compra y crédito extendido a 30-45 dias.

Fase 3 — Blindaje y cadencia trimestral (meses 3-12)

Entregable: tablero de prime cost con alertas de desvio y revision trimestral con proveedores
clave. Métrica de éxito: desvio tedrico vs real <1.5 pts sostenido y +2-4 puntos de margen de
contribucién por plato.

PREGUNTAS FRECUENTES

Preguntas frecuentes de direcciéon

¢ Renegociar con proveedores es solo pedir descuento?

No. Pedir descuento es el mito. La renegociacion real redisefia la estructura de compra —calibre, frecuencia,

rappel, minimos y crédito— usando el desvio entre costo tedrico y costo real como palanca. Ahi esta el 6-9% de

ahorro, no en el 2% de una llamada anual.
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¢ Cuanto EBITDA puede recuperar la renegociacion estructural?

En un grupo de tres locales, la arquitectura de compra del método Masterestaurant recupera entre 180.000 y
320.000 USD de EBITDA al afo. El motor: cerrar 4.5 puntos de food cost en fuga y extender dias de crédito
para liberar flujo de caja.

¢ Tengo que cambiar de proveedor para ganar?

Casi nunca. Cambiar por céntimos rompe relaciones y calidad. En la mayoria de los casos MR renegociamos la
estructura con el proveedor actual —volumen, calibre y crédito— y logramos mas ahorro que buscando el
precio mas bajo del mercado.

¢Cada cuanto debo renegociar?

Trimestral, con datos. El mito renegocia una vez al afio por intuicion; la realidad usa un tablero de prime cost
con alertas de desvio y revisa cada trimestre los 10 SKU que concentran el 70% del gasto renegociable.

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
Ventas del sector proyeccion =US$1,55 billones en 2026 pese a presion National Restaurant Association
(EE.UU.) de costos — SOI 2026
Food cost 6ptimo del . _ . L

‘ 28-35% (promedio full-service 32.4%) National Restaurant Association
sector
Costo laboral 25-35% de los ingresos U.S. Bureau of Labor Statistics
Flujo de caja en la mala gestion de caja se asocia a ~82% de los .

. - . Inc. (estudio U.S. Bank)
pymes cierres de pequefios negocios
Costos y demanda alzas de costos persistentes con demanda resiliente i
Bloomberg Linea
2026 en restaurantes
Prime cost .
55-65% de las ventas Nation's Restaurant News

recomendado

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