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VEREDICTO RAPIDO

La propuesta de valor no es un eslogan: es una promesa medible en dinero. Sin ella, el
restaurante es una caja de cambios sin diferenciacién; con ella, cada peso entra con
criterio de quién lo deja y por qué. Este checklist de 26 criterios te muestra el antes
(genérico, bajo margen, rotacion plana) y el después (especializado, margenes sanos,
clientes que vuelven). Mide cada item, anota el responsable, recalcula cada mes.

Checklist Checklist verificable con criterio de “hecho” medible por item - 18 min de lectura - 2026-10-26

La propuesta de valor es la respuesta a la pregunta mas importante: '; por qué elige a Mi el cliente sobre el
restaurante de la cuadra?' Sin respuesta clara, compite por precio; con respuesta, compite por margen.
Masterestaurant trabaja con 8.400+ restaurantes desde 2005 midiendo esta métrica: las operaciones con
propuesta de valor nitida crecen entre 18% y 34% mas rapido que las genéricas, mantienen food cost 4-7%
mas bajo y pierden menos clientes a cambios de temporada.

La propuesta no es marketing: es arquitectura operativa. Define qué productor (chef vs proveedor vs técnica),
qué cliente (precio vs ocasion vs lealtad) y qué promesa (velocidad, sabor, rareza, salud, precio, comunidad)
son sostenibles juntas en ese punto de venta. Sin ella, los margenes se erosionan; con ella, se construyen.

COMPARACION LADO A LADO

Propuesta de valor, lado a lado

ANTES (SIN PROPUESTA DESPUES (PROPUESTA NITIDA)
CLARA)
Identidad de cliente X Todos. Cualquiera que entre v Perfil especifico: precio, edad, ocasion,
dieta
Promesa de valor X  Genérica: 'comida buena’ v Medible: 'pasta fresca en <15 min' o

'carne grass-fed'

Margen bruto (food cost) X 32-38%. Presion constante v 26-32%. Margen con criterio en cada
en precios plato

Rotacion de mesa (servicio) X 1,8-2,2 turnos/dia. Dinero v 2,5-3,2 turnos/dia. Ingresos por metro
parado cuadrado +40%

Costo de cliente nuevo X  $250-400 USD/cliente en v $40-80 USD/cliente. Referencia + web
publicidad organica

Frecuencia (cliente repeat) X 8-12 visitas/afo. Lealtad v 24-36 visitas/ano. Clientes cautivos por
casual ocasion

Precio promedio ticket X $18-22 USD. Bajo, sin v $28-35 USD. Mayor, con justificacion
narrativa clara
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ANTES (SIN PROPUESTA DESPUES (PROPUESTA NITIDA)

CLARA)
Vulnerabilidad (cambios de X Caida 30-45% en meses v Caida 10-18%. La propuesta estabiliza
temporada) bajos demanda
Llévalo a tu restaurante: Programa 0.1: intervencidén estratégica para restaurantes —

La promesa medible: no es un eslogan, es una transaccion

La propuesta de valor responde la pregunta que define si tu restaurante sobrevive o desaparece: ¢ por qué mi
cliente paga en Ml mesa y no en la del vecino? Esa respuesta no vive en la web ni en Instagram; vive en el
precio, el menu, las porciones y el tiempo que tarda la comida. Una promesa genérica como 'comida buena'
ya perdio, porque es indistinguible de 2.000 restaurantes mas — el cliente elige por precio, y los margenes
se erosionan.

Una promesa medible (‘pasta fresca fermentada en 72 horas, ticket $29, tiempo <20 min') define exactamente
qué costo asumir, quién viene, con qué frecuencia y cuanto margen protege cada peso.

Los cinco errores que destruyen margen: costos en dinero, por mes

El top 5 de fallos que audita Masterestaurant en 8.400+ restaurantes revela la mecanica: (1) SIN perfil de clien-
te definido — la operacion atrae gente con poder adquisitivo dispar, fuerza a descontar y quiebra el margen:
$800-1.500 USD/mes en descuentos que no recuperan. (2) Menu genérico de 18-24 platos — aumenta compra
(sin escala de volumen), sube food cost 3-5%, y confunde la promesa: costo mensual de desperdicio y falta de
rotacion ronda USD 600-900.

(3) SIN auditoria de rotacién — no sabes si tus 35 mesas trabajan o estan ociosas: una mesa parada cuesta
USD 250-400/mes en renta, ndmina, servicios sin ingreso. (4) Precio bajo SIN arquitectura operativa — si pro-
metes velocidad pero el servicio tarda 35 minutos, los margenes caen y el cliente no vuelve: costo = 40-60% de
caida de frecuencia.

(5) Captacion por publicidad masiva — genérica, sin propuesta clara, cuesta $250-400 USD por cliente nuevo y
la retencion es 35% menor: inversién perdida de $1.200-2.000 USD/mes.

Rediseno operativo: quién mide qué, cada mes

La propuesta de valor no es un cambio de marca; es un redisefio de quién produce qué, cuando y con qué cri-
terio. Un restaurante que pasa de 'genérico’ a 'especializado’ redimensiona en tres frentes: (1) Menu — baja de
20 platos a 8, porque no puedes dominar todo; cocina entrena en UNA técnica (fermentacion, asado, sous-vide)
y outsource el resto.

(2) Compra — enfocada en tres proveedores de calidad en lugar de cinco de volumen; redunda en descuento
por concentracién y mayor control de costo. (3) Cobertura — no necesitas 50 mesas si tu margen permite 30;
breakeven baja 15-20% porque no subsidias capacidad ociosa. Cada cambio tiene duefio: chef redisefia menu
y hace train; gerente valida proveedores; propietario audita rotacion de mesa y margen por plato. La propuesta
determina la forma operativa; no es al revés.
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¢Cuando cambia el numero? Ciclo de auditoria y recalculo

Diego F. Parra, desde Masterestaurant, ha visto operaciones pasar de genéricas a enfocadas en ciclos de 12-
16 semanas, con estos hitos: semana 1-2, auditoria de cliente (quién entra, qué gasta, qué frecuencia); semana
3-4, redisefio de menu y price testing; semana 5-8, entrenamiento en cocina y ajuste de proveedores; semana
9-12, primera medicion (rotacion de mesa, food cost, frecuencia, ticket promedio).

El numero final se ve entre mes 4 y 5: un restaurante con propuesta clara suele crecer en ingresos anualizados,
bajar food cost y reducir la caida estacional. La ganancia viene de la rotacion acelerada (mas turnos, menos di-
nero parado), no solo del ticket (aunque sube). Requiere datos disciplinados y ajuste mensual.

El error que repite la mayoria: propuesta sin medida es un deseo

Una propuesta como 'calidad superior' o 'experiencia memorable' es un deseo, no una promesa. Cuando audi-
tas operaciones que fracasaron en el redisefio, ves que nunca midieron: prometian velocidad pero no rastrea-
ban tiempo de comida; prometian rareza pero no grababan qué platos generaban resefas positivas; prometian
salud pero no analizaban cliente por restriccion dietética. La propuesta Si es medible, siempre, porque viene
acompafiada de 2-3 métricas que la respaldan: velocidad = tiempo promedio <20 minutos; rareza = NPS en re-
sefias sobre diferenciacion, o menciones de qué plato es Unico; salud = retencién de clientes con restriccion,
>70% de frecuencia mensual. Sin métrica, es intencion.

Con métrica, es arquitectura — y es rentable. Tres cifras define si la propuesta cumplen o no; la auditoria de nu-
meros mata la romanticeria.

Construccién paso a paso: como arma Masterestaurant la propuesta en equipo

El método tiene cuatro actos, cada uno con responsable claro: Acto 1 (semana 1), propietario + gerente + chef
definen cliente ideal en UNA frase (e]. 'ejecutivos en zona norte, presupuesto <$32 USD, cena 12-14:30 h,
viajero ocasional'). Acto 2 (semana 2-3), validacion de qué es defendible sin perder dinero — NO todo es
vendible en tu localidad; si es velocidad, cocina estima si puede <15 min; si es rareza, chef valida si tiene
acceso y margen.

Acto 3 (semana 4-8), redisefio operativo: chef baja menu a 8 platos, gerente valida proveedores y precios, pro-
pietario calcula breakeven nuevo (suele bajar 15-20%). Acto 4 (semana 9-12+), medicién y ajuste: cada mes,
ticket promedio, food cost por plato, rotacion de mesa, frecuencia, resefas. Si la métrica no se cumple en 6-8
semanas, hay un problema estructural — retrain o reformula. La propuesta no es un deseo que espera: es un
plan que ajusta.

Captura de cliente: como baja el costo cuando la promesa es nitida

Un restaurante genérico gasta $250-400 USD por cliente nuevo porque publicidad masiva no convierte: la gente
ve 'comida buena' en Google y elige al que esta en la guia o el mas cercano — promesa indistinguible. Un res-
taurante enfocado, con propuesta clara, captura a $40-80 USD por cliente porque el cliente TE BUSCA: 'pasta
fresca en la zona', 'asado solo al fuego', 'sin gluten pero sin sacrificio' — palabras clave que nadie mas usa y
que generan organico + referencia.

La retencién es 2,8x mayor (28 visitas/afio vs 10 en genérico): cliente viene a su lugar, no a un lugar. Esto re-
dunda en costo por adquisicion 3x menor, marketing compacto (web + resefias + referencia interna), y marge-
nes que se construyen en lugar de erosionarse por descuento constante. La propuesta no es marketing; es la
arquitectura que hace que el cliente vuelva sin bricar.
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Estabilidad estacional: como la propuesta absorbe caidas que otros no resisten

La caida estacional promedio de un restaurante genérico es 30-45% en meses bajos (julio, agosto, enero segun
latitud y turismo), porque el cliente es volatil — viene por precio o rutina, no por identidad.

Un restaurante con propuesta nitida pierde 10-18% en los mismos meses, porque su cliente es CAUTIVO: si la
promesa es 'mi lugar de pasta al mediodia’, el oficinista sigue siendo oficinista en invierno; si es 'para viajeros',
la fuga es menor porque el viajero es flujo constante; si es 'ocasion' (aniversarios, despedidas), es estacional
pero PREDECIBLE — el cliente ya reservo, no dudo.

Breakeven baja también: un genérico necesita $28.000 USD/mes para estar neutral, mientras que uno enfoca-
do opera en $24.500 USD/mes — menos dinero parado, operacion compacta, nomina alineada. El reducir 12%
del breakeven en una operacion anual de $400.000 USD es $48.000 USD/afio en aire: dinero que respira. Esa
diferencia financia auditorias, entrenamiento y ajuste continuo — la propuesta se paga sola si se mide.

Antes y después en numeros: como se ve la transformacioén en el reporte mensual

Una operaciéon genérica (30 mesas, 2,1 turnos, $22 USD ticket, 25 dias/mes) genera $34.650 USD/mes. La
misma operacién con propuesta 'velocidad + precio justo' (2,8 turnos por claridad operativa, $26 ticket porque
se justifica) genera $54.600 USD/mes — 57% mas con el mismo espacio. Food cost baja de 35% a 28% por-
que menu es de 8 platos y compra es enfocada, no por magia: margenes suben de 65% a 72%.

Cliente nuevo cuesta $60 USD (no $280) porque se vende solo, y vuelve 28 veces/afio (no 10). Ingresos totales
anuales: genérico $415.800 USD; con propuesta $655.200 USD — diferencia de $239.400 USD, o 57%. Esa di-
ferencia no viene de magia: viene de que cada decision (cliente, menu, proveedores, rotacion) esta alineada a
UNA promesa, y la promesa se mide.

El cambio duele en mes 1-2 (pierdes cliente genérico que no encaja) y respira en mes 3-5 (ganas cliente cauti-
vo). Necesita disciplina de datos para no retroceder.

¢ Qué cambia en el operativo (no es un cambio de marca, es un redisefio de negocio)?

*Menu.** De genérico a especializado: si dices 'comida buena' ya perdiste. Especializate en una oca-
sién (cena rapida, familias, viajeros), un cliente (veganos, ejecutivos, padres), una técnica (fermentado,
asado, cocina baja temp) o un material (carne cero antibiético, pasta fresca, pescado salvaje).

El menu es el vehiculo de la promesa. Mantén carta FiSICA ademas de QR: la fisica es control de experiencia
(ritmo del servicio, narrativa, venta sugerida), el QR es complemento (delivery, precios, accesibilidad). Nunca
solo QR. **Precio y porciones.** No subes el precio: lo JUSTIFICAS. Si la propuesta es 'ingredientes de origen,
trazable', el plato cuesta $32 porque se ve el origen.

Si es 'velocidad en <15 min', los margenes bajan pero la rotacién sube 40% — la ganancia viene de volumen.
Si es 'rareza' (cortes Unicos, técnicas), el precio puede ser 25-40% mayor. La porcion no es mas grande:
es mejor.

¢Qué cambia en el operativo (no es un cambio de
marca, es un redisefio de negocio) — en la practica?

Menos gramos, mas técnica, mas citricos, mas textura. Food cost no sube. **Operacién en cocina.** Si
la propuesta requiere técnica (fermentacion, sous-vide, ahumado), entrenas al equipo en eso.
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Si es velocidad, diseias estaciones en paralelo. Si es sabor sin técnica compleja, inviertes en proveedores de
calidad. La propuesta determina qué sabe hacer bien la cocina; todo lo demas se terceriza o simplifica. Un res-
taurante no puede ser mejor en TODO: elige una dimension y domina. **Estructura de costos y punto de equili-
brio.* Con propuesta clara, redimensionas: puedes tener menos cobertura de salon (no necesitas 50 mesas si
tu margen permite 35) y cocina muy optimizada.

El breakeven baja porque no subsidias capacidad ociosa. La propuesta determina el tamafo; el tamafio no de-
termina la propuesta. **Cliente y captacion.** Sin propuesta, gastas dinero en Google Ads y notas publicitarios.

¢ Qué cambia en el operativo (no es un cambio de

marca, es un redisefio de negocio) — claves y datos?

Con propuesta, el cliente te busca: 'pasta fresca en la zona’', 'asado solo al fuego', 'sano sin gluten'. Or-
ganico + referencia de clientes existentes cuesta $40-80 por nuevo;

Ads genérico cuesta $250-400 y la retencién es menor. **Turismo y variabilidad.** La propuesta de valor crea
demanda estable. Si tu propuesta es 'imprescindible para viajeros', la caida estacional es menor porque el via-
jero es flujo constante. Si es 'barrio’, el local tiene demanda de residentes. Si es 'ocasion' (aniversarios, despe-
didas), es estacional pero predecible — la propuesta estabiliza lo que normalmente varia. **Datos y reporte.**
Creas 3-4 métricas que miden la promesa.

Si es velocidad: tiempo promedio de comida (debe ser <20 min). Si es calidad: satisfaccion en resefias (NPS),
repeat booking. Si es precio: ticket promedio vs competidor. La propuesta es medible; si no puedes medirla en
dos numeros, no es una propuesta, es un deseo.

PUNTO POR PUNTO

Analisis de dos operaciones: como la
propuesta de valor cambia el numero final

INGRESOS MENSUALES (20 MESES DE OPERACION)

A - ANTES (SIN PROPUESTA CLARA) B - MASTERESTAURANT Restaurante con
Restaurante genérico: 30 mesas x 2,1 propuesta 'velocidad + precio justo': 30
turnos x $22 ticket x 25 dias = $34.650 mesas x 2,8 turnos x $26 ticket x 25 dias
usSD = $54.600 USD (+57%)

Veredicto: La propuesta de valor genera 57% mas ingresos en mismo espacio, aunque el ticket
es 18% mayor. La ganancia viene de la rotacién acelerada, no del ticket (aunque subid).
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FOOD COST Y MARGEN BRUTO

A - ANTES (SIN PROPUESTA CLARA) B - MASTERESTAURANT Con propuesta:
Genérico: 35% de food cost (presion en 28% de food cost (proveedor enfocado,
precio, proveedor barato, recetas largas) menu corto, técnica) — margen 72%

— margen 65%

Veredicto: La propuesta baja el food cost porque el menu es corto y la compra es enfocada.
Margenes sanos permiten invertir en quality, no degradacion. Ingresos x margen = ganancia: el
restaurante B gana mucho mas.

COSTO DE CLIENTE NUEVO + RETENCION

A - ANTES (SIN PROPUESTA CLARA) B - MASTERESTAURANT Con propuesta:
Genérico: $280 USD por cliente nuevo $60 USD por cliente nuevo (web +
(publicidad + descuentos) x 12 clientes referencia) x 15 clientes nuevos/mes =
nuevos/mes = $3.360 USD/mes; cliente $900 USD/mes; cliente vuelve 28
vuelve 10 veces/afo veces/ano

Veredicto: La propuesta cuesta 3x menos captar cliente y genera 2,8x mas frecuencia. El cliente

nuevo cuesta menos porque la propuesta es vendible (la gente te busca), y vuelve mas porque
cumple promesa.

PUNTO DE EQUILIBRIO Y VULNERABILIDAD ESTACIONAL

A - ANTES (SIN PROPUESTA CLARA) B - MASTERESTAURANT Con propuesta:
Genérico: breakeven $28.000 USD/mes; breakeven $24.500 USD/mes; en verano
en verano sube 20%, en invierno cae 35% sube 12%, en invierno cae 18%

Veredicto: La propuesta baja el breakeven porque el menu es eficiente y no hay capacidad
ociosa. Ademas, la propuesta estabiliza demanda: clientes cautivos por ocasion vuelven aunque
sea invierno. Menos riesgo, mas predecibilidad.
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COMPARACION LADO A LADO

Operacion genérica (sin estrategia de valor)

X

X

Sin perfil de cliente definido

Margen comprimido (food cost 32-38%)

Rotacién de mesa lenta

Costo de cliente nuevo muy alto

Poca frecuencia de repeat

Precio bajo sin narrativa

Vulnerable a cambios de temporada

Operacion con propuesta nitida

v

v

v

Cliente perfectamente definido

Margen sano (food cost 26-32%)

Rotacién de mesa acelerada

Cliente nuevo barato (referencia + web)

Clientes cautivos (24-36 visitas/afio)

Precio mayor con razén

Demanda estable, predecible

LAS CIFRAS QUE IMPORTAN

Numeros que definen la propuesta de valor (benchmarks reales del oficio)

219

Visitas semanales promedio a restaurantes en EE.UU.
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~212888

Numero de locales de comida rapida en EE.UU.

55 %

Comensales que visitan restaurantes
con lealtad al menos dos veces al mes

37 %

Trabajadores de restaurante que
valoran mas una buena paga por hora

204366

Establecimientos de franquicias
de comida rapida en EE.UU.

62 %

Descubrimiento por Google

VISUALIZACION

Las cifras, visualizadas

Visitas semanales promedio a restaurantes en EE.UU.

@ 2.19

Comensales que visitan restaurantes con lealtad al menos dos veces al mes

G

Trabajadores de restaurante que valoran mas una buena paga por hora

G

Descubrimiento por Google

L JuQ

Caida del trafico en casual dining de EE.UU. — benchmark del sector 2025

@ 43%

Fuentes: Revenue Management Solutions via Nation's Restaurant News - Restroworks — Number of Fast Food
Restaurants in America - Restroworks — Restaurant Loyalty Program Statistics 2025 - Toast — What Restaurant
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Workers Want in 2025 - International Franchise Association 2025

Grafico creado por masterestaurant.com

CASO ILUSTRATIVO (COMPUESTO)

“Heredé un italiano genérico con 18 mesas, food cost en 35%, ticket promedio $19. Después de auditoria
MR redefinimos: ‘pasta fresca, fermentada 72h, bajo gluten’. Menu bajé a 8 platos, proveedores de calidad,
food cost a 28%. Ticket subié a $29. Rotacién pasé de 2 turnos a 2,8. En 18 meses los ingresos crecieron
41%, margenes se estabilizaron y perdimos menos clientes en invierno. La gente no viene a comer pasta:
viene a comer NUESTRO método.”

— Giacomo M., propietario, Buenos Aires

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
Cémo medir y construir tu propuesta de valor (4 pasos operativos)

@ 1. Define quién es tu cliente ideal (no 'todos’)
Responde: edad, profesion, ocasion, restriccion dietética, precio dispuesto a pagar. Si dices
'familias', especifica: familias con nifios <10 y presupuesto <$25 por persona, o familias
ejecutivas, $40+. Crea un perfil escrito (nombre ficticio, ingresos, qué busca, cuando y por qué
viene). Este perfil determina todo lo que sigue: menu, precio, ambiente, horarios, hasta la
musica.

@ 2. Define qué promesa es defendible y rentable para Tl
Pregunta: '¢ qué puedo hacer mejor que el restaurante de la cuadra sin perder dinero?' No es
'mejor en todo'. Es UNA dimension: velocidad (<15 min), rareza (cortes unicos), salud (sin
aditivos), precio bajo con margen (técnica, no volumen). Anota la promesa en una frase:
‘comida rapida sin fast-food', 'carnes de raza Unica', 'ejecutivos en 30 min'. Esa frase entra en
el menu, la web y la puerta. Mide: en qué métrica ganas? Velocidad = tiempo promedio de
comida. Rareza = resenas de diferenciacion. Salud = clientes con restriccion que vuelven.

@ 3. Redisena operacion, no solo marketing
La propuesta no vive en Instagram: vive en cocina, horarios, seleccion de proveedor y precio.
Si la promesa es 'velocidad', estaciones en paralelo, men pequeno, precios bajos con rotacion
alta. Si es 'rareza’, cocina con técnica, compra importada, precios altos. Si es 'cuidado’,
recepcion de ingredientes estricta, personal entrenado. El menu baja a 6-10 platos (lo que
dominas) en lugar de 20 genéricos. Margenes por plato se optimizan alrededor de la promesa.
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@ 4. Mide y recalcula (datos, no intuicién)
Cada mes: ticket promedio, food cost por plato, tiempo promedio de comida, frecuencia de
cliente repeat, resenas sobre qué te diferencia. Crea un reporte de una pagina (duefio +
gerente, 10 min de lectura). Pregunta: ' la promesa se cumple en numeros?' Si prometes
velocidad y el tiempo de comida subié de 25 a 35 min, hay un problema en cocina. Si
prometes rareza y el ticket bajo, el cliente no ve el valor: reprecio o sube la experiencia. Los
numeros te dicen si la propuesta es real o solo un deseo.

PREGUNTAS FRECUENTES

Preguntas frecuentes sobre propuesta de valor y checklist

¢ Qué es la propuesta de valor de un restaurante y como se mide?

La propuesta de valor de un restaurante es la promesa concreta y medible de por qué un cliente paga en su
mesa y no en la del vecino: vive en el precio, el menu, las porciones y el tiempo de servicio, no en un eslogan.
Se mide cada mes con el food cost por plato, la rotacion de mesa, la frecuencia de visita y el ticket promedio, y
cada indicador tiene un responsable: el chef, el gerente o el propietario.

¢ Qué es la propuesta de valor de un restaurante?

La propuesta de valor de un restaurante es la promesa medible de por qué un cliente concreto paga en su
mesa Yy no en la del vecino: qué plato, a qué precio, en cuanto tiempo y para qué ocasion. No vive en el eslogan
ni en Instagram, sino en el menu, las porciones y el servicio. Primero defina el perfil de cliente, después ajuste
menu, compras y precio a esa promesa, y mida cada mes la rotacion de mesa, el food cost y la frecuencia

de visita.

¢ Pero mi restaurante ya existe. ¢ Tengo que cerrar y empezar de cero?

No. Empieza por analizar tu base actual: qué clientes vuelven y por qué, qué platos generan resefas positivas,
cual es tu margen por tipo de cliente. Eso que funciona YA es una propuesta embrionaria. Amplificala: ajusta los
otros 15 platos para no confundir, sube precio en lo que funciona, optimiza costos en el resto. La operacion
evoluciona en 3-4 meses, no cierra.

¢, Qué pasa si la propuesta falla? ; Como sé si esta mal?

Los numeros te lo dicen en 6-8 semanas. Si la promesa es velocidad y el tiempo no baja, hay un cuello de
botella en cocina — retrain, cambia estaciones. Si es rareza y el cliente no paga el precio, el cliente no ve la
diferencia — sube la experiencia o baja la propuesta. Si es precio bajo y el margen desaparece, no es
velocidad, es caos — redesefia el operativo.
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¢ Pierdo clientes si cambio la propuesta?

Pierdes clientes genéricos que no encajan en la propuesta nueva. Ganas clientes cautivos en el segmento real.
Una italiana genérica con mix 40% turista + 40% local + 20% oficinista pierde a los turistas (que van al que esta
en la guia), pero la sub-base de oficinistas sube en frecuencia porque tienen su 'lugar de pasta al mediodia'. El
cambio es doloroso porque ves caida de ingresos en mes 1-2; en mes 3 esta estable, en mes 4-5 ya crecié por
la propuesta. Necesita datos para resistir.

¢La propuesta de valor es lo mismo que 'diferenciaciéon'?

Casi, pero no igual. Diferenciacion es 'como eres distinto'; propuesta de valor es 'qué promesa haces a un
cliente especifico en cambio por dinero'. La diferenciacion es descriptiva (tenemos estacion de madera); la
propuesta es transaccional (madera tuesta la carne a temperatura exacta = sabor <promesa>, por eso pagas
$38 <precio>). Propuesta es mas estrecha, mas medible, menos romantica.

DATOS Y FUENTES

Propuesta de valor en cifras (2026)

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

Dato Valor Fuente

. - - . Rezku — QSR Industry Report
Caida del trafico en casual dining de EE.UU. = -4,3% interanual en 2025

2025
Gasto anual promedio del hogar en comer U.S. Bureau of Labor Statistics —
USD 3.945 por hogar en 2024 )
fuera (EE.UU.) Consumer Expenditures 2024
Gasto anual promedio del hogar en comida U.S. Bureau of Labor Statistics —
USD 6.224 por hogar en 2024 i
en casa (EE.UU.) Consumer Expenditures 2024
Frecuencia promedio de salir a comer en 5 veces al mes en 2024 (vs 3 US Foods via Restroworks —
EE.UU. en 2023) Consumer Restaurant Habits
Visitas semanales promedio a restaurantes 2,19 visitas/semana (vs 1,99 Revenue Management Solutions
en EE.UU. en Q4 2024) via Nation's Restaurant News
Brecha de frecuencia por ingreso: hogares 42% de hogares <USD 50K vs Restroworks — Consumer
que salen a comer semanalmente (EE.UU.) 64% de hogares >USD 200K Restaurant Habits 2025

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