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Plan de negocio de un restaurante:
checklist medible para dueinos

€@ ror DiegoF.Parra - Actualizado 2026-10-26 - Modelo de Negocio

MASTERESTAURANT® Checklist

Plan de negocio de un restaurante:
checklist medible para duenos:

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

VEREDICTO RAPIDO

El plan de negocio no es un documento de 40 paginas que reposa en un cajoén; es un
modelo operativo que se valida mes a mes contra cifras reales. Un restaurante sin plan
que lleva datos gana. Uno con plan en papel y caja desconocida pierde.
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Checklist

Checklist verificable con criterio de “hecho” medible por item

- 19 min de lectura - 2026-10-26

La mayoria de restaurantes dice tener un plan pero desconoce su break-even mensual, su prime cost por plato

o el umbral de ocupacion que necesita para no perder dinero. El plan existe como idea en |la cabeza del duefio,

no como herramienta operativa.

Un plan de negocio verificable es tan simple como saber: cuanto dinero entra por mes, cuanto cuesta cada
plato en ingredientes, cuanta nédmina paga, en cuantos cubiertos se equilibra, qué margen retira para reinvertir

y cuando llega al flujo positivo. El cheklist asegura que esos numeros existan, sean medibles y se revisen

cada mes.

Este contenido esta anclado en la metodologia Masterestaurant de consultoria operativa de alto nivel: cada

decision del plan impacta directamente en caja. Sin plan verificable, el restaurante vive del 'feeling' del duefio, y

€so0 cierra negocios que tenian demanda pero no estructura.

COMPARACION LADO A LADO

Comparativa lado a lado: plan de negocio

MITO (LO QUE CASI TODOS
HACEN)

El plan de negocio es un X Se arma en Word/Google

documento de 40 paginas que Docs con proyecciones, se
se hace UNA sola vez antes de presenta a inversores, se

abrir archiva. Nadie lo toca de nuevo.

El modelo de negocio define
qué VENDER; la operacion es
cosa de despachantes

El plan es para inversores; los

dueiios/gerentes operan 'a ojo'
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X Primero se elige el
concepto (comida tailandesa,
pizza, meal prep), luego se
arma un menu, y la operacion
hace lo que puede con ese
disefio. Los costos resultan de
lo que sale, no al revés.

X Se hace el plan bonito para
el banco o un socio, se ejecuta
sin seguirlo. La caja se ve al
cierre del mes; nadie sabe por
donde van los costos.

REALIDAD (LO QUE FUNCIONA)

v Es un modelo vivo que nace en mes 0
como borrador (mercado, cifras estimadas,
riesgos) y se valida cada mes contra numeros
reales de operacion. Se reajusta cada

trimestre.

v El modelo define qué, como y a quién
vender. La operacion valida que eso sea
sostenible en dinero. Si la comida tailandesa
requiere insumos que cuestan 45% vy el
margen maximo posible de la categoria es
32%, la tailandesa NO va; regresa al modelo.

v Elplan es para EL DUENO. Es la brujula
diaria de operacion. Cada dia se compara
ocupacion, ticket, costos contra el plan. Cada
mes se calcula ocupacion real vs break-even
y se decide si reajustar
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Las proyecciones se hacen
con optimismo: 'vamos a
facturar X' sin validar si es
posible

La estructura de ingresos es
‘comida + bebidas' sin
distinguir margenes ni
productos-clave

MITO (LO QUE CASI TODOS
HACEN)

X Se habla de 300 cubiertos
diarios sin justificar cuanta
gente entra en el local, qué
aforo maximo real es, cuanto

flujo ocuparia los 300 cubiertos.

X Un restaurante que vende
comida y bebidas, punto. Sin
saber qué fraccién de los
ingresos entra por cada linea
(comida, bebidas, delivery) ni

qué margenes lleva cada una.

REALIDAD (LO QUE FUNCIONA)

v Las proyecciones salen de restricciones
reales: aforo maximo, turnos posibles,
ocupacion real en operaciones similares
(benchmarks), capacidad de cocina. Si el local
cabe 60 personas, hay UN turno, y la
ocupacion local es 65%, tope es 60 x 1,5
turnos/dia x 65% = 58 cubiertos/dia.

v'  Comida desglosa en categorias de
margen: proteina principal, acompanamientos,
bebidas alcohdlicas, agua/bebidas suaves,
delivery. Cada una tiene precio de venta,
costo, margen y plan de crecimiento
separado. Se conoce el top 5 de ingresos y

cada linea se gestiona.

Llévalo a tu restaurante: Programa 0.1: intervencion estratégica para restaurantes —

Un plan no es un documento que reposa en el cajon

El plan de negocio verificable es tan simple como saber cuanto dinero entra cada mes, cuanto cuesta producir
cada plato en ingredientes, cuanta némina sale, en cuantos cubiertos se alcanza el punto de equilibrio y qué
margen queda para reinvertir sin quebrar el flujo de caja. El plan existe como idea en la cabeza del duefio, no
como herramienta operativa que se revisa y ajusta cada mes contra numeros reales de caja.

Trampa #1: confundir facturacién con flujo operativo

Por ejemplo, si un restaurante factura una cifra determinada en comida y bebidas durante el mes, después de
costos variables (ingredientes), nomina fija (cocina, meseros, admin), servicios (agua, luz, gas, internet) e im-
puestos puede quedar con caja negativa. El error radica en no diferenciar el gross margin (lo que entra menos
costo de ingredientes) del flujo operativo real (o que sobra de verdad después de TODO). La trampa: mirar solo
ingresos y pensar que eso es ganancia.

Solucién verificable: arma la estructura de costos fija cada mes (ndmina, renta, servicios, seguros) y la variable
(costo de venta, porcentaje de ingresos), calcula el punto de equilibrio en cubiertos/mes y valida que tu
ocupacion real esté claramente por encima de ese punto, porque cerca del limite cualquier venta baja te deja
sin colchon.

Trampa #2: prime cost fuera de control mata el margen

Prime cost es comida + bebidas + ndmina de cocina y barra, y no debe superar el techo del método (food cost
<32% por plato); acercarse demasiado a ese limite ya es riesgo, y superarlo por mucho es cerrar. La mayoria
de restaurantes corre con un prime cost muy por encima del recomendado porque «es dificil reducirlo» y vive
del feeling del duefio en lugar de medir.
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Diego F. Parra ve esto una y otra vez en auditorias: dueios que piensan que 68% es «normal» porque sus pa-
res andan por ahi, cuando la realidad es que esos pares también estan quebrando.

El checklist exige que midas prime cost cada mes, lo separes por ingredientes (food cost <32%), bebidas (si
hay bar, con su propio techo) y némina de produccion (con el suyo), e identifiques donde se fuga: si es comida,
revisa mermas y recetas; si es némina, examina productividad por cubierto.

Trampa #3: subestimar la ocupaciéon minima que necesitas

Por ejemplo, eso significa ocupar una parte de tus 60 cubiertos a un ticket promedio determinado cada noche,
cinco dias a la semana. El error: abrir sin saber ese niumero y descubrir a los tres meses que tu zona geografica
no genera esa demanda, o que tu tipo de menu no atrae a ese volumen de clientes.

Antes de abrir conviene auditar este punto: marca el umbral de cubiertos/mes que sostienes sin perder, valida
que tu zona real (competencia, trafico peatonal, poder adquisitivo) alcance ese umbral minimo con margen, y si
no, o bajas costos fijos o reconoces que ese concepto no es viable en ese barrio.

El top 5 que casi todos fallan, con consecuencia en dinero

Primero: no medir merma y desperdicio, que en un restaurante con ventas mensuales relevantes representa
una porcion de ingresos que desaparece sin control. Segundo: ndmina sin productividad (mas meseros de los
que necesita), lo que sobre una ndémina base determinada suma un costo adicional evitable. Tercero: menu sin
costeo (no sabes qué platos ganan y cuales pierden; los platos estrella pueden subsidiar a los fracasos en lugar
de todo ganar).

Cuarto: alquilar mas espacio del que ocupas (renta fija que no genera ingresos; por ejemplo, si pagas una renta
mensual fija por 60 cubiertos desocupados durante el turno lento, ese costo se reparte entre cubiertos vacios y
se pierde). Quinto: no presupuestar ni ajustar segun venta real (abres con presupuesto de mayo, sigue igual en
agosto aunque la venta cayo, y sorpresa: en septiembre estas en rojo sin saber por qué).

Diego F. Parra mide estos cinco puntos en cada auditoria operativa porque son las fugas que mas cierran res-
taurantes, no grandes desastres sino sangrado constante que suma semestre a semestre.

¢ Como implementar el checklist en la rutina real?
Responsabilidad: el dueio o un gerente general que tenga acceso a caja y nomina, alguien que sepa

donde esta cada cifra. Frecuencia: mediciones diarias de venta, costo de venta y ocupacioén (en hoja de
calculo simple o software POS);

cierre mensual con cifras ajustadas donde hagas la comparacion contra el plan. Rutina: cada primer dia habil
del mes, pasan una hora en el escritorio revisando si el prime cost del mes anterior fue >60%, si el break-even
se alcanzo, si la merma estuvo dentro del rango esperado (2-3%). No es un reporte complicado; son cinco nu-
meros en una linea de hoja de calculo.

Herramienta: una plantilla simple con filas para ingresos, costo de venta, gross margin, nomina fija, servicios,
total costos, utilidad bruta y flujo final. Al lado, el plan presupuestado y la diferencia. Cuando la diferencia es sig-
nificativa, investigas por qué (venta bajo, comida costé mas, ndmina se disparod) y ajustas el mes siguiente, asi
sea reduciendo porciones, renegociando con proveedores o recortando horas de cocina.
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¢ Como auditar el cumplimiento de cada punto?

Evidencia medible por item: (1) Break-even en cubiertos = costos fijos / (precio promedio x margen bru-
to %). Calcula dos veces, una cuando abres y otra cada trimestre.

Si cambias renta o némina fija, recalcula. (2) Prime cost = (costo de venta + nédmina cocina/barra) / ingresos.
Debe estar en tu estado de resultados mensual o, si no lo tienes, en el cierre de POS. Si da >62%, desglosalo:
¢es comida o es némina? (3) Merma = (costo tedrico de ventas — costo real de ventas) / costo tedrico. Auditar
esto exige un conteo fisico trimestral, pesar entrada/salida en cocina o comparar POS contra receta.

¢, Como auditar el cumplimiento de cada punto — en la practica?

(4) Ocupacion real vs minima: si tu break-even pide 25 cubiertos/noche y promedias 35, estas en +40%
de seguridad; si promedias 23, estas en riesgo y necesitas accion inmediata.

(5) Margen por plato: elige 5-6 platos-estrella, calcula el costo de ingredientes + gastos operativos asociados
(gas, gas de cocina), resta de precio de venta y documenta la ganancia. Si un plato tiene margen <20%, no de-
beria estar en el menu o necesita precio mas alto. El checklist es verificable porque cada punto es un nimero
que puedes cruzar contra tus recibos, POS y némina.

¢Por qué los restaurantes sin plan verificable cierran antes?

La tasa de cierre en el primer afio de un restaurante independiente llega a 26% segun The Ohio State
University (2024); en los afios siguientes esa tasa sigue bajando.

Las causas que el sector reporta son «competencia, cambio de demanda, caida de trafico», pero la verdad ope-
rativa es otra: el duefio no supo en qué mes exacto dejé de cubrir costos fijos, no detecté que su prime cost ya
superaba el techo del método dos meses antes de quebrar, no midié cuanto margen se comia la merma de co-
cina cada mes.

Un plan verificable no evita la competencia, pero te dice a las cuatro semanas si tu modelo funciona o no, y a
tiempo para pivotar: cambiar el menu, renegociar renta, reducir nédmina, buscar inversion o cerrar sin haber
quemado dos anos de vida.

Diego F. Parra ve la diferencia entre un duefio que lleva nimeros y uno que no: el primero, cuando la venta
baja, sabe exactamente donde apretar porque mide; el segundo llama a sus pares, escucha historias de otros
restaurantes cerrando y se pregunta cuando es su turno.

Las cinco trampas que cierran restaurantes (y como evitarlas)

**Trampa #1: confundir facturacion con flujo.** Por ejemplo, si un restaurante factura una cifra sdélida en comida
y bebidas, después de costos, ndmina, servicios e impuestos puede quedar con caja negativa. El error: no dife-
renciar gross margin (lo que entra menos costo de ingredientes) de flujo operativo (lo que queda de verdad).

Solucion: arma la estructura de costos FIJA cada mes (ndmina, renta, servicios) y VARIABLE (costo de venta),
calcula el punto de equilibrio en cubiertos/mes y valida que tu ocupacion real esté claramente por encima de
ese punto. Sin eso, cualquier venta baja te quiebra. **Trampa #2: subestimar el prime cost.** Prime cost = comi-
da + bebidas + ndmina de cocina/barra, y no debe superar el techo que marca el método.

La mayoria de restaurantes corre con un prime cost muy por encima de ese techo «porque es dificil reducirlo» y
luego no entiende por qué el flujo es negativo.
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Las cinco trampas que cierran restaurantes (y como evitarlas) — en la practica

Solucion: segmenta tu némina: cocina/barra (variable-ish, sube/baja con volumen) vs sala/administrativo (fija).
Negocia proveedores en VOLUMEN y sabe tu prime cost real por plato. Si sobrepasa el techo del método, an-
tes de abrir ya sabes que falta ocupacion o hay que ajustar precio. **Trampa #3: no validar el modelo contra
operaciones reales.*™ Un modelo predice 250 cubiertos/dia de ocupacién. En el primer mes, la ocupacion real
se queda muy por debajo de lo proyectado.

El duefio piensa 'fallé el marketing', invierte mas en publicidad. Realidad: el local tiene un aforo reducido, el flujo
es lento, y esa proyeccién no cabe. El modelo estaba roto de origen. Solucién: antes de abrir AUDITA la capaci-
dad fisica real (aforo, tiempos de servicio, cocina), el benchamrk local (qué ocupacion tienen similares en zona)
y ajusta tus proyecciones. Si predices un volumen de cubiertos que tu aforo y tu turno no pueden sostener, algo
no cierra.

Las cinco trampas que cierran restaurantes (y como evitarlas) — claves y datos

“*Trampa #4: el plan omite riesgos y reajustes.** El modelo est4 hecho. Se ejecuta IDENTICO mes tras mes,
aunque la realidad cambie (sube el gas, baja el alquiler, cierra competencia). Solucién: incluye en tu plan 2-
3 escenarios (optimista, base, pesimista) con variables clave (menor ocupacion, mayores costos, mejor
ticket promedio).

Cada mes identifica qué variables movieron el resultado y reajusta para el mes siguiente. **Trampa #5: confun-
dir 'tener datos' con 'tener plan'.** El duefio sabe nimeros porque chequer su cuenta a diario o audita la caja.
Pero desconoce si va al break-even, si su prime cost es sostenible o si necesita cerrar. Solucion: un plan VERI-
FICABLE es tan simple como estas 4 cifras semanales en una hoja: ocupaciéon %, ticket promedio, costo de
venta % y flujo neto.

Cada viernes 5 minutos, llenas esa hoja. Al mes ves tendencia. Al trimestre decides si reajustar precio, ampliar
menu o parar.

PUNTO POR PUNTO

Plan en papel vs plan vivo: cual funciona

DOCUMENTACION DEL PLAN

A - MITO (LO QUE CASI TODOS HACEN) B - MASTERESTAURANT Modelo de 1-2
Plan de 40 paginas hecho UNA sola vez hojas vivo, validado cada mes con
antes de abrir; archivado en PDF. Nadie lo numeros reales. Se reajusta cada
revisa hasta que pide inversion. trimestre. Es herramienta operativa, no

documento.

Veredicto: B es el modelo correcto. Documentacién larga NO correlaciona con operacion
exitosa; validacion mensual Si.
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ORIGEN DE LAS PROYECCIONES

A - MITO (LO QUE CASI TODOS HACEN) B - MASTERESTAURANT Restricciones
Optimismo del duefio: 'creo que reales: aforo maximo, turnos posibles,
facturaremos bien desde el primer mes' ocupacion local (benchmarks), capacidad
sin validar capacidad real del local, turnos cocina. Las cifras emergen de eso, no de
posibles o benchmarks de zona. esperanza.

Veredicto: B gana porque las proyecciones se cumplen. A fracasa en mes 3 cuando la realidad

cae.

GESTION DE INGRESOS

A - MITO (LO QUE CASI TODOS HACEN) B - MASTERESTAURANT Cada linea
Total de comida + bebidas = facturacion. (proteina, bebidas, delivery) tiene
Sin desglose de margen por linea; volumen, precio, costo y margen
decisiones ciegas. separado. Se ve donde meter inversion.

Veredicto: B permite optimizar; A deja dinero en la mesa. Con B ajustan precios en 2 semanas;

con A, tardan 6 meses.

CICLO DE CONTROL

A - MITO (LO QUE CASI TODOS HACEN) B - MASTERESTAURANT Hoja de
Chequea caja al cierre de mes; después, seguimiento semanal (5 cifras, 15
sorpresas. No hay control semanal de minutos): ocupacion %, ticket, costo, flujo.
ocupacién vs plan. Mes cierre = decision de reajuste.

Veredicto: B permite reaccionar; A solo permite reaccionar DESPUES de fallar. 4 semanas de

ventaja = salvarse o quebrar.

COMPARACION LADO A LADO
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Mito de operacion

X Plan como documento estatuario de inversion
X Modelo y operacién desconectados

X Proyecciones sin validacion de capacidad

X Ingresos agregados sin desglose de margen

X  Caja desconocida mes a mes

Realidad verificable

v" Plan como herramienta operativa mensual
v" Modelo valida operacién; operacién da feedback al modelo
v" Proyecciones nacen de restricciones reales y benchmarks
v"  Ingresos y margenes por linea de producto

v"  Break-even semanal; reajuste trimestral

LAS CIFRAS QUE IMPORTAN

Cifras del sector que validan el checklist

+1.3 %

Crecimiento real (ajustado por inflacion)
proyectado del sector de EE.UU. en 2026

42 %

Operadores de restaurantes cuyo
negocio no fue rentable el afio anterior
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26 %

Porcentaje de restaurantes independientes
que cierran o cambian de duefio antes
de completar su primer aio de operacion

0.9 %

Tasa de fracaso de restaurantes

en el primer afo 2025

68 %

Consumidores que solo eligen
negocios locales con 4 estrellas 0 mas

USD/MES

Gasto mensual promedio del consumidor
en para llevar y delivery (EE.UU.)

390

Margen neto del restaurante (promedio)

VISUALIZACION

Las cifras, visualizadas
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Crecimiento real (ajustado por inflacion) proyectado del sector de EE.UU. en 2026

Operadores de restaurantes cuyo negocio no fue rentable el afo anterior

Porcentaje de restaurantes independientes que cierran o cambian de duefio antes de completar su primer a...

Tasa de fracaso de restaurantes en el primer afio 2025

Consumidores que solo eligen negocios locales con 4 estrellas o mas

Gasto mensual promedio del consumidor en para llevar y delivery (EE.UU.)

USD/MES

Fuentes: National Restaurant Association — 2026 State of the Restaurant Industry - National Restaurant Association
— 2026 State of the Restaurant Industry (press release) 2026 - The Ohio State University (investigacion de H.G.
Parsa) — Restaurant Failure Rate Much Lower Than Commonly Assumed, Study Finds 2024 - Datassential 2025 -
BrightLocal — Local Consumer Review Survey 2026

Grafico creado por masterestaurant.com

CASO ILUSTRATIVO (COMPUESTO)

“Audité un restaurante de mariscos en Costa Rica con facturacién de $120k/mes, ocupacion de 75% segun
el duefio y supuestamente 'ganando bien'. Al revisar numeros: prime cost de 68%, noémina de 35%,
servicios 12% = flujo negativo de —$8k/mes. El duefio creia que facturacién alta = ganancia alta. No sabia
su break-even. El plan le costé 6 horas; el no-plan le costaba $96k/ario.”

— Diego F. Parra, Masterestaurant
Caso compuesto con fines ilustrativos: los nombres y las cifras del caso no describen un negocio real ni
son datos del sector.

COMO APLICARLO EN TU RESTAURANTE
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Cuatro pasos para armar un plan de negocio verificable

@ Paso 1: Define tu estructura de costos fija y variable
Segmenta costos en dos grupos. FIJOS (renta, servicios, nébmina administrativo/sala): esos
NO suben si vendes 100 o 300 cubiertos. VARIABLES (comida, bebidas, gas de cocina,
empaques): escalan directo con volumen. Suma los fijos; ese es tu costos mensuales
inevitables. Calcula el variable como % sobre facturacién (por ejemplo, si costo de venta 'y
beverages tienen distinto peso, el variable promedio ponderado es tu target prime cost).

@ Paso 2: Identifica tu break-even en cubiertos/mes y ocupacion %
Calcula el ticket promedio real (total facturado / cubiertos del mes anterior). Break-even
mensual en pesos = costos fijos / margen unitario. Por ejemplo, si tomas tus costos fijos, tu
ticket promedio y tu margen bruto por cubierto, el break-even sale de dividir los fijos entre el
margen por cubierto. Tu ocupaciéon % de break-even = (1.500 cubiertos) / (capacidad maxima
tedrica). Si el local cabe 60 personas, con 1,5 turnos/dia x 20 dias laborales = 1.800 cubiertos
posibles, entonces 1.500/1.800 = 83% de ocupacion. Eso significa: si ocupas 83% del maximo
tedrico, no pierdes pero tampoco ganas. A 90% de ocupacion real empiezas a tener margen.

@ Paso 3: Arma el modelo de ingresos por linea de producto
No factures 'comida y bebidas' como bloque. Segmenta por linea: proteina principal,
acompafamientos, bebidas alcohdlicas y delivery, cada una con su propio peso en ingresos y
su propio margen. Para cada linea calcula precio, costo, margen y proyecta cubiertos.
Ejemplo: proteina 200 cubiertos x $15 ticket = $3k ingresos, pero con margen 28% = $840 de
aporte. Ese desglose te permite saber dénde invertir (beverages tiene margen alto, delivery es

volumen bajo valor). Sin este nivel, tomas decisiones a ciegas.

@ Paso 4: Establece el ciclo de validaciéon: semanal/mensual/trimestral
Cada VIERNES llena una hoja (papel o Excel) con: cubiertos semana, ocupacién %, ticket
promedio, costo de venta %, flujo neto. Cada VIERNES SACAS TENDENCIA:  ocupacion
esta en plan? ; Costo de venta subié? Al CIERRE DE MES calcula prime cost real y compara
contra plan. Si la desviacién es notable, investiga (proveedor mas caro, merma, robo, cambio
de menu). Cada TRIMESTRE reunete 2 horas, mira los 3 meses, decide si reajustas: sube
precio, cambia menu, reduce némina, negocia con proveedores. Sin ciclo, numeros flotan; con
ciclo, controlas.

PREGUNTAS FRECUENTES
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Preguntas frecuentes sobre plan de negocio restaurante

¢ Qué debe incluir el plan de inversién de un restaurante?

El plan de inversion de un restaurante debe mostrar cuanto capital hace falta para abrir, cuanto cuesta operar
cada mes y en cuantos cubiertos se alcanza el punto de equilibrio, con un colchdn de caja para los primeros
meses. Las proyecciones salen del aforo, los turnos y la capacidad de cocina, no del optimismo. Y no se
archiva: se valida mes a mes contra la caja real, porque segun la National Restaurant Association, el 42% de
los operadores no fue rentable el afio anterior.

¢ Qué es el plan de operaciones de un restaurante?

El plan de operaciones de un restaurante traduce el modelo de negocio en la rutina diaria: turnos, aforo,
capacidad de cocina, recetas estandarizadas, compras, némina por cubierto y los controles que comparan
ocupacion, ticket y costos contra lo planeado. Su funcion es validar que lo que se vende sea sostenible en
dinero; si un concepto exige insumos que rompen el techo de costo, vuelve al modelo antes de abirir.

¢ Cuales son los pasos del plan de negocio para la creacion de un restaurante?

El plan de negocio para la creacion de un restaurante parte del mercado y del concepto, sigue con el costeo de
cada plato y la estructura de costos fijos, calcula el punto de equilibrio en cubiertos y proyecta ventas desde el
aforo y los turnos reales. Después de abrir, ese borrador se valida cada mes contra la caja y se reajusta cada
trimestre, en lugar de quedarse en un cajon.

¢ Qué debe incluir un plan de negocio restaurante para que sirva de verdad?

Un plan de negocio de restaurante debe incluir el concepto validado contra sus costos, proyecciones de ventas
calculadas desde el aforo y los turnos reales, la estructura de costos fijos y variables y el punto de equilibrio en
cubiertos al mes. Después se compara cada mes contra la caja real y se reajusta cada trimestre, porque si la
ocupacion no queda claramente por encima del punto de equilibrio el plan le avisa a tiempo de corregir menu,
precios 0 ndmina antes de quedarse sin colchén.

¢ Cuanto tiempo tarda armar un plan de negocio verificable?

El modelo base (estructura de costos, break-even, lineas de producto) toma 4-6 horas la primera vez con datos
reales del local o benchmarks verificados. Armar la hoja de seguimiento semanal, 15 minutos. El error comun
es gastar 40 horas en un plan bonito que nadie usa; con 6 horas en un modelo tosco pero verificable, tu
restaurante tiene brujula.

¢ Qué pasa si mi ocupacion real NO da el break-even predicho en el plan?

Dos opciones: (1) el plan estaba mal (usaste benchmarks de otras zonas, aforo falso o turno corto), redisefa
con numeros locales reales, o (2) el modelo de negocio no cierra (comida muy cara para la zona, servicio lento
que mata turnos, mal ubicacion). En ese caso, antes de perder mas, pivotea: baja precios, redisefia menu,
acelera servicio, o cierra. Un mes de operacion real te dice cual es; el plan lo predice.
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Mi restaurante ya tiene 6 meses abierto. ; Puedo armar el plan retroactivamente?

Si, y es mas valioso porque usas datos REALES, no proyecciones. Toma 3 meses de niumeros (ocupacion,
ticket, costos), calcula tu prime cost y break-even actual, y proyecta de aqui en adelante. Veras de inmediato si
estas en zona de ganancia o si necesitas urgente reajuste.

¢El plan debe incluir escenarios pesimista/optimista o confio en el ‘base’?

Incluye TRES escenarios para tomar decisiones: base (tu mejor estimado), optimista (mas ocupacion, menos
costos) y pesimista (menos ocupacion, mas costos). El pesimista te muestra donde fallas; el optimista, donde
hay margen para reinvertir. Un plan sin escenarios es un acto de fe, no un modelo.

DATOS Y FUENTES

Plan de negocio: datos 2026 de fuentes oficiales

Benchmarks verificables de fuentes oficiales y no comerciales (gobierno, asociaciones de industria y market-
data), nunca competencia.

Dato Valor Fuente

U.S. Bureau of Labor Statistics —
61.160 USD Occupational Outlook Handbook:
(mayo 2025) Meeting, Convention, and Event
Planners (2025)

Salario anual mediano de los organizadores de
reuniones, convenciones y eventos en EE. UU., mayo
de 2025

U.S. Bureau of Labor Statistics —

Crecimiento proyectado del empleo de organizadores )
Occupational Outlook Handbook:

de reuniones, convenciones y eventos en EE. UU., 6 % (2025-2035) X i
Meeting, Convention, and Event
2025-2035
Planners (2025)
) U.S. Bureau of Labor Statistics —
Vacantes anuales proyectadas de organizadores de 16.800 )
i ) Occupational Outlook Handbook:
reuniones, convenciones y eventos en EE. UU. vacantes por ) )
i - Meeting, Convention, and Event
durante la década 2025-2035 afo
Planners (2025)
Peso de las unidades econdémicas de la industria CANIRAC Baja California via El
restaurantera sobre todos los negocios de México, 12,2 % (2025) Imparcial — Hay mas de 16 mil negocios
segun CANIRAC (2025) de alimentos y bebidas en BC (2025)

2,1 millones de CANIRAC Baja California via EI
empleos Imparcial — Hay mas de 16 mil negocios
directos (2025) de alimentos y bebidas en BC (2025)

Empleos directos que genera la industria
restaurantera en México, segun CANIRAC (2025)
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Dato Valor Fuente

Crecimiento de las comidas fuera de casa en México . . o
CANIRAC Baja California via El

en 2024 frente a 2023, segun CANIRAC (relevante 14 % (2024 vs . ) ) .
. Imparcial — Hay mas de 16 mil negocios
para la demanda de eventos y celebraciones en 2023) . )
de alimentos y bebidas en BC (2025)
restaurantes)

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

Autor: Diego F. Parra - Editor: MASTERESTAURANT®

Q Contenido creado con asistencia de IA, revisado por el equipo editorial d¢ MASTERESTAURANT.

www.masterestaurant.com - Documento - Plan de negocio de un restaurante: checklist medible para duefios Pag. 14 de 14


https://www.elimparcial.com/tij/ensenada/2025/03/06/hay-mas-de-16-mil-negocios-de-alimentos-y-bebidas-en-bc/
https://www.elimparcial.com/tij/ensenada/2025/03/06/hay-mas-de-16-mil-negocios-de-alimentos-y-bebidas-en-bc/
https://www.elimparcial.com/tij/ensenada/2025/03/06/hay-mas-de-16-mil-negocios-de-alimentos-y-bebidas-en-bc/
https://chat.whatsapp.com/KQh54oRhxNT7niQOvETZwF

