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prime cost

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

VEREDICTO RAPIDO

El descuento por volumen que tanto persigues no mueve tu EBITDA si tu costo tedrico vs
costo real sigue sin control. Un 3% de rebaja del proveedor se evapora en la primera
semana de mermas, sobreporciones y robo hormiga. La renegociacion que si importa no
es regatear precio: es rediseiar la arquitectura de costos —especificaciones, frecuencia
de entrega, términos de pago y datos de consumo— para que cada punto de food cost que
ahorras llegue entero al margen de contribuciéon. Renegociar sin gobierno de datos es
descuento; renegociar con ingenieria de sistemas es rentabilidad.

® Executive Brief Brief estratégico - CEOs, juntas directivas e inversores - 12 min de lectura - 2026-07-10

PROPIEDAD INTELECTUAL DE MASTERESTAURANT® — EXCLUSIVO PARA LIDERES DE SECTOR

El prime cost —food cost mas ndmina— define si un restaurante gana o pierde dinero, y el proveedor solo toca
la mitad de esa ecuacion. Perseguir descuentos aislados sin controlar el costo real es optimizar el 3% mientras
se fuga el 30%.
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En este brief, Diego F. Parra desmonta por qué la renegociacion tradicional (regatear precio de lista una vez al

afo) es un ejercicio de baja palanca, y qué cambia cuando el duefio trata la relacion con proveedores como
arquitectura de decisién respaldada por datos de consumo real.

COMPARACION LADO A LADO

Comparacién lado a lado

Food cost objetivo (servicio
completo, mediana sector)

Palanca sobre prime cost

Base de la negociacion

Frecuencia de entrega y
capital de trabajo

Términos de pago (OpEx /
flujo)

Costo efectivo del canal
(referencia delivery 32 parte)

Riesgo de continuidad de

suministro

RENEGOCIACION
TRADICIONAL (REGATEO
DE PRECIO)

X Sigue en 32,0% de ventas;
el descuento no baja el costo
real

X  Solo toca compras; ignora

némina (36,5% de ventas)

X Precio de lista y percepcion
de volumen

X Pedido grande =
descuento; inventario
inmovilizado y merma

X Pago contra entrega;
presiona el flujo de caja
semanal

X Seignora el 30-40% que se
lleva el agregador por pedido

X Un solo proveedor por
categoria; sin plan B

RENEGOCIACION COMO
ARQUITECTURA DE COSTOS (METODO
MASTERESTAURANT)

v <30% real sostenido al cerrar la brecha
tedrico vs real

v Integra compras + consumo + porcionado

en un solo sistema

v'  Datos de consumo real, especificacion y
rotacion por SKU

v Frecuencia optimizada; libera flujo de

caja y reduce mermas

v Neto 30-45 negociado; convierte compra
en capital de trabajo

v" Se integra al modelo de margenes por
canal antes de negociar

v Dual sourcing en insumos criticos;
mitigacion de riesgo

1. ¢ Por qué el descuento por volumen no mueve tu EBITDA?

El descuento por volumen que persigues no mueve tu EBITDA si la brecha entre costo teérico y costo
real sigue sin control.

Con food cost mediano de 32,0% de ventas en servicio completo y 32,4% en servicio limitado (National Restau-
rant Association, datos 2024), un 3% de rebaja del proveedor toca apenas medio punto de esa cifra, y se eva-
pora en la primera semana de mermas, sobreporciones y robo hormiga. El error que veo una y otra vez: el due-
fo celebra la carta del proveedor mientras la cocina sirve raciones un 15% mas grandes que la ficha técnica.
Diego F. Parra lo repite en cada consultoria de Masterestaurant: negociar precio de lista sin medir consumo
real es optimizar el margen equivocado. El prime cost —food cost mas némina, que ronda 36,5% de ventas en
servicio completo (NRA 2024)— define si ganas o pierdes, y el proveedor solo toca una fraccién de la mitad que
le corresponde.
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2. ;Cuanta palanca real tiene cerrar la brecha teérico vs real?

Cerrar la brecha entre costo tedrico y costo real mueve entre 3 y 8 puntos de food cost; el descuento
del proveedor, apenas uno.

Es la diferencia entre optimizar el 3% y frenar la fuga del 30%. Con food cost en 32,0% de ventas (NRA 2024),
bajar el consumo real tres puntos en un restaurante que factura $80.000 mensuales libera $2.400 al mes de
margen puro, sin tocar una sola factura de compra. Lo he visto en decenas de cocinas: la fuga no esta en el
precio del kilo de proteina, esta en el porcionado sin gramera, en el desperdicio no registrado y en las mermas
que nadie contabiliza. La renegociaciéon que si importa no es regatear precio: es redisefar el consumo con fi-
chas técnicas, control de porciones y conteo diario. El proveedor te da un punto; tu disciplina operativa te da
ocho. Esa es la palanca que Masterestaurant prioriza antes de tocar el teléfono del comercial.

3. ¢ Renegociar términos de pago libera mas caja que bajar el precio?

Renegociar términos de pago —neto 30 o 45 dias— libera flujo de caja inmediato sin tocar el precio uni-
tario, y suele valer mas que la rebaja.

Es rentabilidad financiera, no solo de compras. Un restaurante de servicio limitado con food cost de 32,4% de
ventas (NRA 2024) que factura $60.000 al mes compra cerca de $19.400 en insumos; pasar de pago contra en-
trega a neto 30 le libera casi $19.000 de capital de trabajo que antes vivia inmovilizado en la nevera. Con cos-
tos de apertura que en EE. UU. van de $75.000 a $150.000 para un local pequefio (Rezku 2025), ese oxigeno
de caja es lo que evita el préstamo caro. Negociar frecuencia de entrega dos veces por semana en vez de
cinco reduce inventario muerto y merma por caducidad. El duefio que solo pelea centavos por unidad ignora la
palanca de tesoreria, que es donde de verdad respira el negocio.

4. ; Por qué un solo proveedor por categoria es un riesgo de territorio?

Un solo proveedor por categoria es una fuga de continuidad, no un ahorro: el dual sourcing en insumos
criticos es due diligence operativa, no un lujo.

Cuando el proveedor unico falla —desabasto, alza unilateral, huelga de transporte— el restaurante queda con
la carta rota y el ticket promedio en caida. Con costo laboral que oscila entre 25% y 35% de ventas segun for-
mato (Toast, Restaurant Payroll Guide), un dia sin insumo clave no baja la nomina: pagas al equipo completo
con la cocina a media maquina. Tener dos proveedores calificados por categoria critica te da poder de negocia-
cion real y un plan B que sostiene el servicio. Diego F. Parra lo enmarca como riesgo de territorio: la relacion
con proveedores es arquitectura de decision, no una libreta de precios. El costo de reemplazar a un empleado
por hora ya asciende a US$2.305 en costos duros (Black Box Intelligence 2024); interrumpir el servicio por de-
pendencia de un solo proveedor multiplica esa friccion.

5. ¢ Qué datos necesita el duefo antes de sentarse a negociar?

Antes de negociar, el dueio necesita el consumo real por insumo, la varianza food cost por plato y el
costo de oportunidad de su capital inmovilizado;

sin eso, negocia a ciegas. Regatear el precio de lista una vez al afio es un ejercicio de baja palanca porque ig-
nora donde esta la fuga verdadera. Con food cost mediano de 32,0% en servicio completo (NRA 2024) y ocupa-
cion que debe mantenerse en 6-10% de ventas (Toast), cada punto de consumo mal controlado pesa mas que
la rebaja anual del comercial. La negociacion que respalda Masterestaurant parte de datos: qué se compra, qué
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se sirve, qué se tira y qué se roba. Sin ese tablero, el duefio concede en lo que no importa y cede en lo que si.
Con servicios en 2%-5% de los ingresos (Toast 2025) y nédmina en 36,5% (NRA 2024), el margen que queda es
demasiado delgado para negociar por instinto en lugar de por niumero.

6. ¢ Como se estructura una renegociacion que si mueve el margen?

Una renegociacion que mueve el margen ataca tres frentes a la vez: consumo real, términos de pago y
diversificacion de fuentes, en ese orden de palanca.

Primero cierras la brecha tedrico vs real con fichas técnicas y conteo diario, que rinde entre 3 y 8 puntos de
food cost sobre una base mediana de 32,0% de ventas (NRA 2024). Segundo, renegocias a neto 30-45 para li-
berar capital de trabajo sin tocar el precio unitario. Tercero, aseguras dual sourcing en las categorias criticas
para blindar la continuidad. El descuento por volumen entra al final, cuando ya controlas el consumo y el nime-
ro tiene sentido. Con costo laboral entre 25% y 35% de ventas (BLS) y costos de reemplazo de gerente en
US$16.770 (Black Box Intelligence 2024), la estabilidad de la operacion vale mas que un punto de compra. Esa
es la secuencia de Diego F. Parra: primero el sistema, después el precio.

7. Las 3 diferencias que un CEO debe entender

Palanca real: el descuento del proveedor mueve un punto de food cost; cerrar la brecha tedrico vs real mueve
entre 3 y 8 puntos. Negociar precio sin controlar consumo es optimizar el margen equivocado. Capital de traba-
jo: renegociar términos de pago (neto 30-45) y frecuencia de entrega libera flujo de caja inmediato sin tocar el
precio unitario. Es rentabilidad financiera, no solo de compras. Riesgo de territorio: un solo proveedor por cate-
goria es una fuga de continuidad. El dual sourcing en insumos criticos es due diligence operativa, no un lujo.

PUNTO POR PUNTO

Analisis comparativo para el comité

IMPACTO SOBRE PRIME COST

A - RENEGOCIACION TRADICIONAL B - MASTERESTAURANT Integra compras,
(REGATEO DE PRECIO)

consumo y porcionado en una sola

El descuento toca solo compras; deja
palanca

intacto el 36,5% de ndmina

Veredicto: B: |la arquitectura de costos mueve el prime cost completo, no la mitad
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EFECTO EN FLUJO DE CAJA

A - RENEGOCIACION TRADICIONAL B - MASTERESTAURANT Términos neto
(REGATEO DE PRECIO)

30-45 y frecuencia liberan capital de

El pedido grande inmoviliza capital para trabajo

'‘ganar’ el descuento

Veredicto: B: renegociar términos pesa mas en caja que un punto de precio

MITIGACION DE RIESGO DE SUMINISTRO

A - RENEGOCIACION TRADICIONAL B - MASTERESTAURANT Dual sourcing en
(REGATEO DE PRECIO)

insumos criticos como due diligence

Un proveedor por categoria; sin .
operativa

continuidad ante fallo

Veredicto: B: la continuidad de suministro es gobierno, no lujo

SOSTENIBILIDAD DEL AHORRO

A - RENEGOCIACION TRADICIONAL B - MASTERESTAURANT Tablero de
(REGATEO DE PRECIO)

consumo mantiene cerrada la brecha

El descuento se evapora en la primera L.
tedrico-real

merma no controlada

Veredicto: B: el ahorro se sostiene solo si el sistema lo gobierna

COMPARACION LADO A LADO
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Regateo de precio de lista BAJA PALANCA

X Persigue un descuento anual sobre precio de lista

X No conecta el precio con el consumo real ni la merma

X Ignora ndmina, que es el otro 36,5% del prime cost

X Inmoviliza capital en pedidos grandes para 'ganar' descuento

X Depende de un solo proveedor por categoria (riesgo)

Arquitectura de costos con datos MASTERESTAURANT

v" Negocia especificacion, frecuencia y términos, no solo precio

v" Ancla la conversacién a datos de consumo real por SKU

v" Cierra la brecha costo teorico vs costo real antes de pedir rebaja
v Libera flujo de caja con neto 30-45 y entregas optimizadas

v/ Dual sourcing en insumos criticos para mitigar riesgo

COMPARACION LADO A LADO

Comparacién lado a lado

RENEGOCIACION RENEGOCIACION COMO
TRADICIONAL (REGATEO ARQUITECTURA DE COSTOS (METODO
DE PRECIO) MASTERESTAURANT)
Food cost objetivo (servicio X Sigue en 32,0% de ventas; v £30% real sostenido al cerrar la brecha
completo, mediana sector) el descuento no baja el costo tedrico vs real
real
Palanca sobre prime cost X Solo toca compras; ignora v Integra compras + consumo + porcionado
némina (36,5% de ventas) en un solo sistema
Base de la negociacion X Precio de lista y percepcion v"  Datos de consumo real, especificacion y
de volumen rotacion por SKU
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RENEGOCIACION
TRADICIONAL (REGATEO
DE PRECIO)

Frecuencia de entrega y
capital de trabajo

X Pedido grande =
descuento; inventario
inmovilizado y merma

Términos de pago (OpEx / X Pago contra entrega;

flujo) presiona el flujo de caja

semanal

Costo efectivo del canal X Seignora el 30-40% que se

(referencia delivery 32 parte) lleva el agregador por pedido

Riesgo de continuidad de X Un solo proveedor por

suministro categoria; sin plan B

LAS CIFRAS QUE IMPORTAN

Cifras que enmarcan la decision (2026)

32.00%

Food cost mediano en servicio
completo (de ventas), 2024

36.9%

Costo de nébmina en servicio
completo (de ventas), 2024

324,

Food cost mediano en servicio
limitado (de ventas), 2024

40 %

Costo efectivo total del delivery de
terceros por pedido (tope del rango)

10 %

Costo de ocupacion (renta) sano
como tope de ventas brutas
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RENEGOCIACION COMO
ARQUITECTURA DE COSTOS (METODO
MASTERESTAURANT)

v Frecuencia optimizada; libera flujo de
caja y reduce mermas

v Neto 30-45 negociado; convierte compra
en capital de trabajo

v Seintegra al modelo de margenes por

canal antes de negociar

v Dual sourcing en insumos criticos;
mitigacion de riesgo
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63 %

Alza del costo laboral en QSR
en 2024 (por salario minimo)

VISUALIZACION

Las cifras, visualizadas

Food cost mediano en servicio completo (de ventas), 2024

Costo de ndmina en servicio completo (de ventas), 2024

Food cost mediano en servicio limitado (de ventas), 2024

Costo efectivo total del delivery de terceros por pedido (tope del rango)

Costo de ocupacion (renta) sano como tope de ventas brutas

Alza del costo laboral en QSR en 2024 (por salario minimo)

Fuentes: National Restaurant Association 2024 - OPA! 2026 - Toast 2025 Grafico creado por masterestaurant.com

CASO REAL

“El duefio me mostré orgulloso un 4% de descuento arrancado al proveedor de proteinas. Le pedi el costo
tedrico contra el real de esa misma proteina: 6,5 puntos de brecha por sobreporcion y merma. Le habian
rebajado 4% el precio de lista de un insumo del que perdia el 6,5% en la cocina. Negociamos de nuevo:
misma especificacion, entregas de tres a cinco por semana para bajar merma, neto 30 en lugar de pago
contra entrega, y un tablero de consumo semanal. El precio unitario subio 1%. El food cost real cayé de
34% a 29,5% en once semanas y el flujo de caja mejord con los términos de pago. El descuento nunca fue
el problema.”

— Diego F. Parra, sintesis de consultoria Masterestaurant

COMO APLICARLO EN TU RESTAURANTE
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Roadmap estratégico: de regateo a arquitectura de costos

@ Fase 1 — Diagnéstico de brecha (semanas 1-2)
Entregable: costo tedrico vs costo real por categoria y por SKU critico, con la fuga cuantificada.
Antes de tocar a un solo proveedor, mides dénde se pierde el margen: sobreporcion, merma,
robo hormiga o precio. Métrica de éxito: brecha teérico-real documentada y priorizada en el
20% de SKUs que explican el 80% del food cost. Sin este diagndstico, cualquier descuento que

arranques se evapora en la cocina.

@ Fase 2 — Renegociacion por arquitectura (semanas 3-6)
Entregable: contratos renegociados por especificacion, frecuencia de entrega, términos de
pago (neto 30-45) y dual sourcing en insumos criticos. La conversacion se ancla a datos de
consumo real, no a percepcion de volumen. Métrica de éxito: 100% de insumos criticos con
proveedor primario y secundario, y capital de trabajo liberado equivalente a 15-30 dias de
compras via términos de pago.

@ Fase 3 — Gobierno de costos continuo (semanas 7-12)
Entregable: tablero de consumo semanal que mantiene cerrada la brecha teérico-real y dispara
alertas de desviacién. La renegociacion deja de ser un evento anual y pasa a ser un sistema
que se auto-optimiza. Métrica de éxito: food cost real sostenido <30% en servicio completo y
variabilidad operativa (food cost variance) por debajo de 1,5 puntos mes a mes.

PREGUNTAS FRECUENTES

Preguntas del comité de direccion

¢ Cuanto cuesta NO renegociar la arquitectura de costos?

Cuesta la brecha entre costo tedrico y real, que suele valer entre 3 y 8 puntos de food cost. Con food cost
mediano en 32% de ventas (National Restaurant Association, 2024), esos puntos son EBITDA que se fuga cada
mes sin que el descuento del proveedor lo toque.

¢El descuento por volumen no siempre conviene?

No cuando inmoviliza capital y genera merma. Un pedido grande para 'ganar' un 3% inmoviliza flujo de caja y
aumenta el desperdicio. Renegociar frecuencia de entrega y términos de pago suele dar mas margen que el
descuento, porque libera capital de trabajo sin tocar el precio unitario.
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¢ Por qué renegociar términos de pago y no solo precio?

Porque el flujo de caja es la restriccion real del restaurante, no el precio de lista. Pasar de pago contra entrega
a neto 30-45 convierte cada compra en capital de trabajo. Con ocupacion sana en <10% de ventas (Toast,
2025), liberar caja pesa mas que un punto de precio.

¢ Qué papel juega la IA en esta renegociacion?

La IA convierte el consumo real por SKU en la base objetiva de la negociacién y en alertas de desviaciéon. En
lugar de negociar por percepcion, el dueno llega con datos de rotacion y variabilidad. Es arquitectura de
decision: el proveedor negocia contra evidencia, no contra intuicion.

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

Establecimientos activos de bares y ABRASEL / Gobierno federal
. 1.379.420 establecimientos (agosto 2024) .

restaurantes en Brasil de Brasil 2024

Microempresas en el sector de bares 94% microempresas; 65%

) . o ABRASEL 2024
y restaurantes de Brasil microemprendedores individuales (MEI)
Facturacion anual de la hosteleria en . . UKHospitality / House of
) . £144.000 millones al aio (2024) ;
el Reino Unido Commons Library 2024
Numero de negocios de hosteleria en . House of Commons Library
) . 176.685 negocios (marzo 2025)
el Reino Unido 2026
Ventas de servicios de comida y CAD 96.500 millones en 2024 (+4,0% vs -
] . Statistics Canada 2024
bebida en Canada 2023)

Participaciéon por segmento en ventas  servicio limitado 46,4% / servicio
de foodservice (Canada) completo 43,1% (2024)

Statistics Canada 2024

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