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Rentabilidad Sistémica: diseñar el
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V E R E D I C T O  R Á P I D O

La rentabilidad de un restaurante se decide en el plano, no en la caja. Cuando el food cost
se descontrola en el mes ocho, el problema casi nunca es la cocina: es que la estructura
de costos se firmó mal en el contrato de arriendo, en el CapEx y en la carta. Diseñar la
rentabilidad como sistema —unit economics, prime cost objetivo y punto de equilibrio
calculados antes de abrir— convierte la apertura en una decisión de inversión con retorno
modelado, no en una apuesta. El enfoque tradicional (abrir y luego «ajustar») ignora que el
60% de las variables de margen quedan congeladas el día de la inauguración.
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PROPIEDAD INTELECTUAL DE MASTERESTAURANT® — EXCLUSIVO PARA LÍDERES DE SECTOR

Este brief es la versión escrita de una conferencia que Diego F. Parra dicta a juntas directivas e inversionistas:
por qué el margen de un restaurante se arquitecta antes de servir el primer plato.
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Está dirigido a dueños, socios inversionistas y comités que van a abrir —o replicar— un local y quieren tratar la
apertura como una decisión de capital, no como un acto de fe operativa.

C O M PA R A C I Ó N  L A D O  A  L A D O

Comparación lado a lado

APERTURA POR INSTINTO

(CORREGIR SOBRE LA MARCHA)

RENTABILIDAD SISTÉMICA

(DISEÑADA ANTES DE ABRIR)

Prime cost objetivo (food +
labor)

✕ Sin meta; se descubre en el mes
6 por encima del 68%

✓ Fijado en ≤60% antes de firmar la
carta y la plantilla

Costo laboral / ventas ✕ 36,5% mediana servicio completo,
sin techo definido (NRA 2024)

✓ Techo diseñado por franja horaria y
rotación de mesas

Costo de ocupación (arriendo) ✕ Se firma primero; puede superar
12% de ventas

✓ ≤10% de ventas proyectadas como
filtro de contrato (Toast)

CapEx de apertura ✕ Mediana $375.000 sin retorno
modelado (Rezku 2025)

✓ CapEx atado a payback y break-
even por escenario

Punto de equilibrio ✕ Se calcula cuando ya duele la
caja

✓ Modelado en 3 escenarios antes
del primer contrato

Food cost por plato ✕ Promediado; platos estrella
subsidian a los perdedores

✓ ≤32% por plato con ingeniería de
menú desde el diseño

1. ¿Dónde se decide de verdad la rentabilidad de un restaurante?
La rentabilidad de un restaurante se decide en el plano, no en la caja. Cuando el food cost se descontro‐
la en el mes ocho, el problema casi nunca es la cocina:

es que la estructura de costos se firmó mal en el arriendo, en el CapEx y en la carta. Lo he visto en decenas de
aperturas: un local con costo de ocupación al 14% de ventas ya nace enfermo, porque el rango sano es 6-10%
según Toast. Abrir cuesta una mediana de 375.000 USD (113 USD por pie²) según Rezku 2025, y ese capital
congela decisiones por diez años. Diseñar la rentabilidad antes de servir el primer plato no es optimismo; es
aritmética. El dueño que arquitecta su margen firma el contrato ya sabiendo su prime cost objetivo. El que
improvisa lo descubre cuando la caja está en rojo y ya no puede renegociar nada. La diferencia entre un
restaurante rentable y uno que sangra es tratar la apertura como due diligence operativa, no como una lista
de compras.

2. Due diligence operativa vs. lista de compras
El dueño disciplinado modela cada línea de costo antes de firmar; el otro suma facturas hasta que el banco se
vacía. Abrir en el cuartil superior cuesta 750.500 USD (177 USD por pie²) y en el inferior 175.500 USD (59 USD
por pie²), según Rezku 2025: una diferencia de 4x que casi nunca refleja mejor comida, sino peor negociación.
El equipamiento de cocina de un local mediano corre entre 50.000 y 150.000 USD según Rezku, y quien lo
compra por catálogo —no por menú— paga de más y refrigera platos que nunca venderá. La lista de compras
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compra cosas. La due diligence compra un modelo de negocio que ya cierra en Excel antes de cerrar en obra.
El prime cost objetivo se congela antes de firmar el arriendo, no se descubre cuando ya no puedes cambiarlo.
Prime cost es food cost más labor, y es la línea que mata restaurantes.

3. El prime cost se congela antes de firmar el arriendo
La nómina de servicio completo llega a 36,5% de las ventas en 2024 según la National Restaurant Association,
y la de servicio limitado a 31,7%. Si a eso le sumas un food cost que debe quedar por debajo del 32% por plato,
el prime cost se dispara y no queda margen para la renta. Por eso, en Masterestaurant, Diego F. Parra fija el
número antes: si el labor proyectado supera el 35% con la planta que exige el concepto, o cambia el concepto o
no firma. El costo laboral del sector oscila entre 25% y 35% de ventas según Toast; cruzarlo de origen es firmar
la quiebra en cuotas. El punto de equilibrio se modela en escenarios antes de abrir, no se calcula cuando la
caja ya está en rojo. Renta, nómina, servicios y seguros son costos fijos que no se cargan al plato: se cubren
con volumen, y ese volumen hay que saberlo antes.

4. El punto de equilibrio se modela en escenarios, no en la agonía
Los servicios (energía, gas, agua, residuos) pesan entre 2% y 5% de los ingresos según Toast, con 2,90 USD
por pie² en electricidad y 0,85 en gas natural al año. El seguro de compensación al trabajador cuesta 1,06 USD
por cada 100 de nómina según Kickstand 2025. Sumados a una ocupación del 6-10%, definen cuántos cubier‐
tos diarios necesitas solo para no perder. El dueño que arquitecta corre tres escenarios —pesimista, base, opti‐
mista— y firma solo si el pesimista sobrevive. El que improvisa reza para que el optimista ocurra. La carta es
una palanca de margen de contribución, no una declaración de los gustos del chef. Cada plato debe ganar dos
veces: por su margen absoluto y por cómo empuja al cliente hacia los platos que más aportan. El food cost tie‐
ne un techo del 32% por plato en el método Masterestaurant, pero el margen no vive en el porcentaje: vive en
los pesos que quedan tras cada venta.

5. La carta es una palanca de margen, no la lista de gustos del chef
Un plato al 28% de food cost que aporta pocos pesos es peor que uno al 31% que deja el doble. Diseñar la car‐
ta con menu engineering desde el día cero —no cuando ya imprimiste 2.000 menús— decide si la ocupación al
6-10% de ventas y la nómina al 36,5% dejan algo abajo. La carta improvisada declara gustos. La carta arquitec‐
tada compra puntos de EBITDA. El costo de rotación de personal debe entrar en el modelo desde el plano, por‐
que es el gasto invisible que devora el margen que tanto cuidaste en la carta. Reemplazar a un empleado por
hora cuesta 2.305 USD en costos duros —separación, reemplazo, capacitación— y reemplazar a un gerente
general 16.770 USD, según Black Box Intelligence 2024. Con la rotación crónica del sector, un local mediano
quema decenas de miles al año que casi nadie presupuesta. En 2024 el costo laboral en QSR subió 6,3% por
el alza del salario mínimo, según la National Restaurant Association.

6. El costo de rotación que nadie mete en el modelo
El dueño que arquitecta la apertura diseña roles, salarios y cultura para retener antes de contratar; sabe que
cada renuncia es un cheque de cuatro cifras. El que improvisa contrata barato, rota constante y paga la cuenta
en food cost descontrolado y servicio que espanta clientes. El delivery de terceros debe costearse en el modelo
antes de abrir, no adoptarse por default cuando falta caja. El costo efectivo total de un pedido por agregador lle‐
ga a 30-40% del total, sumando tarifas, promos y reembolsos, según OPA! 2026. Si tu margen de contribución
por plato no aguanta ese descuento, cada pedido de app te empobrece mientras tú crees que crece la venta. El
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dueño que arquitecta define desde el plano qué platos entran al canal —los de mayor margen absoluto, nunca
los de menor— y qué precio de menú digital protege el número. En Masterestaurant, Diego F. Parra insiste: el
delivery no es venta extra gratis, es un canal con su propio P&L.

7. El delivery de terceros: un canal que hay que costear, no adoptar por default
Meterlo sin modelarlo es regalar el margen que arquitectaste en el arriendo, la carta y la nómina. Un canal se
costea; no se adopta por moda. Abrir un restaurante es una decisión de capital, y como tal debe tratarla la junta,
no como un acto de fe operativa. Con una mediana de apertura de 375.000 USD (113 USD por pie²) según
Rezku 2025 y contratos que atan diez años, el error de estructura no se corrige operando más horas. La acción
concreta para cualquier dueño, socio o comité: antes de firmar el arriendo, congela tres números —prime cost
objetivo por debajo del 65%, ocupación por debajo del 10% de ventas y punto de equilibrio en el escenario pesi‐
mista— y no firmes si alguno no cierra. El costo de servicios al 2-5% y el seguro al 1,06 USD por cada 100 de
nómina entran al modelo desde ya.

8. Abrir es una decisión de capital, no un acto de fe operativa
La rentabilidad sistémica no es suerte: es un plano firmado con disciplina de inversionista antes de encender la
primera hornilla. El primero trata la apertura como due diligence operativa; el segundo como una lista de com‐
pras. El primero congela un prime cost objetivo antes de firmar el arriendo; el segundo descubre su prime
cost real cuando ya no puede cambiarlo. El primero modela el punto de equilibrio en escenarios; el segundo
lo calcula cuando la caja ya está en rojo. El primero usa la carta como palanca de margen de contribución; el
segundo la usa como declaración de gustos del chef.

P U N T O  P O R  P U N T O

Instinto vs sistema: dónde se decide realmente la rentabilidad

CUÁNDO SE DECIDE EL MARGEN

A ·  A P E R T U R A P O R  I N S T I N TO  ( C O R R E G I R
S O B R E  L A M A R C H A )

En la operación diaria, corrigiendo sobre la
marcha

B  ·  M A S T E R E S TA U R A N T En el diseño,

antes de firmar arriendo, carta y CapEx

Veredicto: El 60% de las variables de margen se congelan el día de apertura: diseñar gana.
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ROL DE LA CARTA

A ·  A P E R T U R A P O R  I N S T I N TO  ( C O R R E G I R
S O B R E  L A M A R C H A )

Declaración de gustos del chef

B  ·  M A S T E R E S TA U R A N T Palanca de

margen de contribución con ingeniería de
menú

Veredicto: La carta diseñada por margen mantiene food cost ≤32% por plato; la de gusto lo
promedia y lo esconde.

LÓGICA DEL CAPEX

A ·  A P E R T U R A P O R  I N S T I N TO  ( C O R R E G I R
S O B R E  L A M A R C H A )

Catálogo de equipos que impresionan

B  ·  M A S T E R E S TA U R A N T Inversión atada a

payback y break-even

Veredicto: Con CapEx mediano de 375.000 USD (Rezku, 2025), atarlo a retorno es la única
lectura defendible ante un inversionista.

CONTROL DE COSTOS

A ·  A P E R T U R A P O R  I N S T I N TO  ( C O R R E G I R
S O B R E  L A M A R C H A )

Revisión mensual reactiva del P&G

B  ·  M A S T E R E S TA U R A N T Tablero con

costo teórico vs real en tiempo real

Veredicto: Lo que no se mide desde el día uno se descontrola en el mes seis: el tablero vivo
gana.

C O M PA R A C I Ó N  L A D O  A  L A D O
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Abrir y luego ajustar E L E R R O R  C A R O

Diseñar la rentabilidad como sistema M A S T E R E S TA U R A N T

El arriendo se firma antes de conocer las ventas reales del punto✕

La carta se diseña por gusto, no por margen de contribución✕

El CapEx se ejecuta sin modelar payback ni punto de equilibrio✕

El food cost se promedia y esconde platos que pierden dinero✕

Unit economics y break-even modelados en tres escenarios antes de firmar nada✓

Prime cost objetivo ≤60% que filtra carta, plantilla y contrato de arriendo✓

CapEx atado a un retorno esperado, no a un catálogo de equipos✓

Ingeniería de menú desde el plano: cada plato con su food cost y margen✓

C O M PA R A C I Ó N  L A D O  A  L A D O

Comparación lado a lado

APERTURA POR INSTINTO

(CORREGIR SOBRE LA MARCHA)

RENTABILIDAD SISTÉMICA

(DISEÑADA ANTES DE ABRIR)

Prime cost objetivo (food +
labor)

✕ Sin meta; se descubre en el mes
6 por encima del 68%

✓ Fijado en ≤60% antes de firmar la
carta y la plantilla

Costo laboral / ventas ✕ 36,5% mediana servicio completo,
sin techo definido (NRA 2024)

✓ Techo diseñado por franja horaria y
rotación de mesas

Costo de ocupación (arriendo) ✕ Se firma primero; puede superar
12% de ventas

✓ ≤10% de ventas proyectadas como
filtro de contrato (Toast)

CapEx de apertura ✕ Mediana $375.000 sin retorno
modelado (Rezku 2025)

✓ CapEx atado a payback y break-
even por escenario

Punto de equilibrio ✕ Se calcula cuando ya duele la
caja

✓ Modelado en 3 escenarios antes
del primer contrato
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APERTURA POR INSTINTO

(CORREGIR SOBRE LA MARCHA)

RENTABILIDAD SISTÉMICA

(DISEÑADA ANTES DE ABRIR)

Food cost por plato ✕ Promediado; platos estrella
subsidian a los perdedores

✓ ≤32% por plato con ingeniería de
menú desde el diseño

L A S  C I F R A S  Q U E  I M P O R TA N

Las cifras que se congelan el día que abres

V ISUAL I ZAC IÓN

Las cifras, visualizadas

375000USD
CapEx mediano para abrir un

restaurante en EE. UU. (113 USD/pie²)

36.5%
Costo laboral mediano sobre
ventas, servicio completo (2024)

10%
Techo sano del costo de
ocupación (arriendo) sobre ventas

2305 USD
Costo duro de reemplazar a un empleado por hora

40%
Costo efectivo total del delivery

de terceros sobre el pedido

800 USD
Tope del costo de construcción
por pie² al abrir (rango 100-800)
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Costo laboral mediano sobre ventas, servicio completo (2024)

36.5%

Techo sano del costo de ocupación (arriendo) sobre ventas

10%

Costo duro de reemplazar a un empleado por hora

2305USD

Costo efectivo total del delivery de terceros sobre el pedido

40%

Tope del costo de construcción por pie² al abrir (rango 100-800)

800USD

Fuentes: Rezku 2025 · National Restaurant Association 2024 · Toast 2025 · Black Box Intelligence 2024 · OPA! 2026

Gráfico creado por masterestaurant.com

C A S O  R E A L

“El dueño ya había firmado un arriendo del 13% de sus ventas proyectadas y una cocina de 140.000
dólares antes de que yo entrara. La comida era excelente. El problema es que el negocio nació con el
margen hipotecado: el prime cost salía en 69% el día uno y no había plato que lo rescatara. Rediseñamos
la carta con ingeniería de menú y bajamos el food cost de los seis platos ancla a 29%, pero el arriendo ya
estaba firmado. La lección que repito en cada junta: la rentabilidad se diseña antes de firmar, porque el
60% de tus costos se congela el día que abres.”

— Diego F. Parra, Masterestaurant

C Ó M O  A P L I C A R L O  E N  T U  R E S TA U R A N T E

Cómo diseñar la rentabilidad antes de abrir (hoja de ruta)

1 Modela los unit economics y el break-even antes de firmar nada
Construye el P&G gerencial proyectado en tres escenarios (conservador, base, optimista) con
ventas por franja y rotación de mesas realista. Fija el prime cost objetivo en ≤60% y el costo de
ocupación en ≤10% de ventas (Toast, 2025). Si el arriendo que te ofrecen rompe ese techo, es
un filtro de contrato, no un detalle: entregable, el modelo financiero de 3 escenarios con punto
de equilibrio y plazo de 2 semanas.
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2 Diseña la carta por margen de contribución, no por gusto
Antes de comprar equipo, corre ingeniería de menú sobre la carta proyectada: food cost ≤32%
por plato y margen de contribución absoluto por ítem. Los platos estrella deben cargar los
débiles, no esconderse en un promedio. Entregable: matriz de ingeniería de menú con food
cost por plato y plazo de 3 semanas.

3 Ata el CapEx a un retorno modelado, no a un catálogo
Cada dólar de CapEx —cocina de 50.000 a 150.000 USD según Rezku (2025)— debe justificar
su payback contra el break-even. Compra la capacidad que el modelo necesita, no la que
impresiona. Entregable: presupuesto de CapEx con payback por partida y métrica de éxito:
recuperación en ≤24 meses.

4 Instala el tablero de control desde el día uno
Monta el cuadro de indicadores (prime cost, food cost variance, costo laboral, ocupación,
EBITDA) con IA que compare costo teórico vs real en tiempo real. Lo que no se mide desde el
arranque se descontrola en el mes seis. Entregable: consola de KPIs viva con métrica de éxito:
prime cost real dentro de ±2 pts del objetivo.

P R E G U N TA S  F R E C U E N T E S

Preguntas frecuentes

¿Cuánto cuesta NO diseñar la rentabilidad antes de abrir?

Cuesta el 60% de tus costos, que se congelan el día de la apertura. Con un CapEx mediano de 375.000 USD
(Rezku, 2025) y un arriendo mal firmado por encima del 10% de ventas (Toast, 2025), el margen nace
hipotecado y ningún ajuste operativo posterior lo rescata del todo.

¿Qué es el prime cost y por qué se fija antes de abrir?

El prime cost es la suma de food cost y costo laboral, la métrica que más pesa en la rentabilidad. El costo
laboral mediano ya es 36,5% de ventas en servicio completo (NRA, 2024); si no fijas un prime cost objetivo
≤60% antes de diseñar carta y plantilla, lo descubrirás roto cuando ya no puedas moverlo.

¿Por qué el arriendo es una decisión de rentabilidad y no de ubicación?

Porque el costo de ocupación debe quedar en ≤10% de las ventas proyectadas (Toast, 2025) y se firma antes
de conocer las ventas reales. Un arriendo del 13% congela una fuga de margen permanente: es la primera cifra
que un inversionista debe validar contra el modelo de break-even, no la última.
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¿La rotación de personal afecta la rentabilidad diseñada?

Directamente. Reemplazar a un empleado por hora cuesta 2.305 USD y a un gerente 16.770 USD en costos
duros (Black Box Intelligence, 2024). Un modelo de rentabilidad que ignora la rotación subestima el costo
laboral real y rompe el prime cost objetivo dentro del primer año.

D AT O S  Y  F U E N T E S

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

Caída de rentabilidad de la restauración en
España

-0,9% en 2025 (más costes y
regulaciones)

Hosteltur 2025

Facturación de bares y restaurantes en
Brasil

R$455.000 millones en 2024
(US$83.000 millones)

ABRASEL 2024

Aporte del sector de bares y restaurantes
al PIB de Brasil

3,6% del PIB (2024) ABRASEL 2024

Multiplicador económico del gasto en
bares y restaurantes (Brasil)

cada R$1.000 gastados inyectan
R$3.650 en la economía

ABRASEL 2024

Empleo del sector de bares y restaurantes
en Brasil

4,9 millones de empleos (7,9% del
empleo formal)

FGV / ABRASEL 2024

Establecimientos activos de bares y
restaurantes en Brasil

1.379.420 establecimientos (agosto
2024)

ABRASEL / Gobierno
federal de Brasil 2024
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