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VEREDICTO RAPIDO

El hallazgo-cabecera del Analisis Masterestaurant de Conversiéon Contenido—Mesa 2026
es que la demanda social ya no es el cuello de botella: el 58% de los consumidores visito
un restaurante después de verlo en TikTok, frente al 38% de 2022 (MGH Survey, 2024), y
las marcas con mejor estrategia social reportaron +14,1% de ingresos (Deloitte Digital,
2024). Lo que se rompe esta aguas abajo, en la mesa: sin un protocolo de pérdidas y
desperdicios de alimentos (PDA) paso a paso, cada punto de demanda adicional entra a
una cocina que produce merma no medida, y el margen neto del sector —3% a 9% segun
Statista— absorbe el golpe antes de que el duefio lo vea en el estado de resultados. El
veredicto de SATE Institute y Masterestaurant es directo: no compre mas alcance hasta
instrumentar el tramo post-reserva.
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PROPIEDAD INTELECTUAL DE MASTERESTAURANT® — EXCLUSIVO PARA LIDERES DE SECTOR

Un restaurante de Bogota con 4,3 estrellas y 190.000 reproducciones mensuales en TikTok cerr6 en catorce
meses. No le faltd demanda. Le falté el tramo que nadie mide: entre la reserva confirmada y el plato servido se
le iban ocho puntos de food cost en merma de preparacion, sobreproduccion de mise en place y devoluciones
de cocina que jamas llegaron a un registro. La cifra de arriba —58% de visitas motivadas por TikTok segun
MGH Survey (2024)— es real y es buena noticia; el problema es que el sector la lee como un objetivo de
marketing cuando es, en rigor, una prueba de carga sobre la operacion.

SATE Institute publica este analisis porque el desperdicio de alimentos dejo de ser una externalidad ambiental
para volverse riesgo crediticio de la MIPYME gastrondmica. La meta 12.3 de los Objetivos de Desarrollo
Sostenible pide reducir a la mitad el desperdicio per capita para 2030, y la iniciativa #SinDesperdicio del Grupo
BID lleva afios documentando que en América Latina y el Caribe se pierde alrededor de un tercio de los
alimentos producidos. Traducido a la unidad econémica que nos importa: cada punto de PDA no medido es un
punto de margen de contribucion que no financia némina formal, que no soporta un crédito y que empuija la
mortandad empresarial de un sector intensivo en empleo joven.

El Modelo de Ecosistema Gemelo bajo el que operamos separa las funciones con claridad. SATE Institute
define la agenda de desarrollo, mide el impacto y opera los programas; Masterestaurant S.A.S., como aliado
tecnologico exclusivo y dueno del software, aporta la plataforma que instrumenta el dato operativo. Diego F.
Parra aporta aqui la lectura de consultor sobre cifras publicas de terceros: ni una sola de las estadisticas de
este documento sale de una muestra propia, y asi debe leerse.

La tesis que sostiene todo el documento cabe en una linea incémoda: el embudo de ventas gastronémico no
termina en la reserva, termina en el kilo de alimento que se convierte en ticket, y ese ultimo tramo es el unico
que la banca multilateral puede usar como variable de scoring.

COMPARACION LADO A LADO

Comparacién lado a lado

RESTAURANTE CON EMBUDO RESTAURANTE CON RECORRIDO
SOCIAL SIN INSTRUMENTAR CONTENIDO—MESA MEDIDO

Descubrimiento social (Gen Z, X 67% de la Gen Z decide donde v 67% de la Gen Z decide por redes y

1 local, fast casual) comer por redes sociales, pero el el local atribuye canal a cada reserva;
local no atribuye ninguna reserva a 41% de esa cohorte busca en TikTok
canal (TouchBistro Diner Trends, (Restroworks, 2025)
2025)

Reputacion online (full service, X 92% de los comensales lee v 71% lee resefias en Google antes de

3-10 locales) resefas antes de elegiry la decidir y subir 1 estrella en Yelp eleva
respuesta se delega sin protocolo ingresos 5%-9% (BrightLocal, 2024;
(Restroworks, 2024) Harvard Business School, Michael Luca)
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Confirmacion de reserva
(multi-unidad)

Conversion de delivery (QSR,
multi-unidad)

Inversion en marketing sobre
ventas (establecido)

Retencion y recompra (QSR

con lealtad)

PDA y margen (todos los
segmentos)

RESTAURANTE CON EMBUDO
SOCIAL SIN INSTRUMENTAR

X  Confirmacién por llamada, sin
ingreso atribuido al mensaje ni
control de no-show

X  Opera sobre un mercado de

US$473,49 mil millones en EE. UU.

proyectado a 2026 sin margen por
canal (Statista Market Forecast,
2026)

X Gasto disperso, por encima o
por debajo del rango sin criterio de
retorno (Toast, 2025)

X  Sin programa: la recompra
depende del alcance organico del
mes

X Merma sin registro diario; el
margen neto del sector de 3%-9%
absorbe la pérdida en silencio
(Statista)

RESTAURANTE CON RECORRIDO
CONTENIDO—MESA MEDIDO

v US$4,20 de ingreso por SMS de
confirmacion y 97% de mensajes leidos en
15 minutos (Tabular, 2025)

v Mide margen de contribucion por
canal sobre un mercado global de
US$1,51 billones proyectado a 2026
(Statista Market Forecast, 2026)

v Gasto sostenido en el rango 3%-6%
de ventas con costo de adquisicion de
clientes por canal (Toast, 2025)

v 75% de las marcas QSR con
programa de lealtad reporté mas trafico en
2025 (National Restaurant Association,
2025)

v"  PDA medido por etapa —recepcion,
almacenamiento, preparacion, servicio—
contra el tercio de alimentos que ALC
pierde segun #SinDesperdicio (Grupo BID)

Hallazgo 1 — ;Por qué la demanda social dejé de ser el cuello de botella?

La demanda ya no es el problema:

el 58% de los consumidores visité un restaurante después de verlo en TikTok, frente al 38% de 2022, segun la
MGH Survey (2024), y ese salto de veinte puntos en dos afios convierte al contenido en una prueba de carga
sobre la cocina, no en una meta de marketing. Un restaurante de Bogota con 4,3 estrellas y 190.000 reproduc-
ciones mensuales cerrd en catorce meses sin que le faltara un solo comensal en la puerta; lo que le falt6 fue el
tramo que nadie registra, entre la reserva confirmada y el plato servido, donde se le iban ocho puntos de food
cost en merma de preparacion y sobreproduccién de mise en place. Deloitte Digital documenta que las marcas
con mejor estrategia social vieron un 14,1% mas de ingresos, y ese diferencial premia a quien tiene operacion
para sostenerlo. Las pérdidas y desperdicios de alimentos son hoy riesgo crediticio, no un tema de sostenibili-
dad corporativa.

Hallazgo 2 — El desperdicio dejé de ser una externalidad ambiental

La meta 12.3 de los Objetivos de Desarrollo Sostenible pide reducir a la mitad el desperdicio per capita para
2030, y la iniciativa #SinDesperdicio del Grupo BID lleva afios documentando que en América Latina y el Caribe
se pierde alrededor de un tercio de los alimentos producidos. Traduzca eso a la unidad econémica que importa
en una MIPYME gastrondmica: con un margen neto sectorial de 3% a 9% segun Statista, cada punto de PDA
no medido se come entre un tercio y la totalidad de la utilidad del periodo. No financia némina formal, no sopor-
ta un crédito y empuja la mortandad de un sector intensivo en empleo joven. SATE Institute publica este analisis
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por esa razon operativa, no por vocacion ambientalista. Escriba las dos férmulas antes de comprar un dash-
board. El indice de Conversién Contenido—Mesa es reservas atribuidas a contenido dividido entre alcance cali-
ficado del periodo, en porcentaje; el PDA es kilogramos de alimento no vendible sobre kilogramos recibidos,
medido POR ETAPA y por periodo.

Hallazgo 3 — Definiciones operativas antes que tableros

Diego F. Parra insiste en un punto que incomoda a los equipos de marketing: la métrica que no tiene unidad,
férmula y responsable con nombre no es una métrica, es una opinion con grafico bonito. El Modelo de Ecosiste-
ma Gemelo separa las funciones sin ambigliedad — SATE Institute define la agenda y mide el impacto, mien-
tras Masterestaurant S.A.S., aliado tecnolégico exclusivo y duefio del software, instrumenta el dato operativo.
Ninguna estadistica de este documento sale de una muestra propia; todas citan terceros publicos, y asi debe
leerse cada cifra. Atribuya por canal o no atribuya nada. El 67% de la Gen Z decide donde comer segun redes
sociales (TouchBistro Diner Trends, 2025) y el 41% usa TikTok para buscar restaurantes (Restroworks, 2025):
son comportamientos de descubrimiento distintos, con costos de captura distintos, y promediarlos en un
solo numero destruye la informacion. A eso se suma la capa de validacion, donde el 71% lee resefias en
Google antes de decidir (BrightLocal, 2024) y un 55% de la Gen Z revisa resefias dentro de Instagram
(TouchBistro, 2025).

Hallazgo 4 — Atribucién por canal, no por sensacion

Cuatro puertas, cuatro tasas de conversion. Cuando un duefio me dice que «las redes estan funcionando», le
pido el desglose y casi nunca existe, porque el tablero venia con el proveedor y nadie definié qué contaba coma
reserva atribuida. El embudo gastrondmico no termina en la reserva, termina en el kilo de alimento que se con-
vierte en ticket. Esa es la tesis incobmoda de este analisis, y su consecuencia practica es dura: de todas las mé-
tricas del recorrido, la Unica auditable con evidencia fisica —basculas, remisiones de proveedor, registros de
descarte por etapa— es el PDA. Un alcance de TikTok no se audita; una merma de preparacioén si. Con un mer-
cado global de delivery proyectado en US$1,51 billones para 2026 segun Statista, el capital busca dénde colo-
car riesgo en el sector, y coloca donde puede verificar. Aqui me equivoqué durante afnos recomendando primero
el tablero de marketing: el orden correcto es al revés, primero la bascula y el registro por etapa, después la atri-
bucién de canal.

Hallazgo 5 — ; Qué pasa si duplica el alcance sin tocar la cocina?

Suponga que su contenido funciona y el alcance calificado se duplica el préximo trimestre.

Entran el doble de reservas, la cocina compra mise en place para una demanda que ahora es volatil y sobre-
produce el 20% de las partidas de mayor rotacion, las devoluciones suben porque los tiempos de servicio se
estiran, y el food cost se mueve tres o cuatro puntos hacia arriba justo cuando mas facturacién entra. Con mar-
gen neto sectorial entre 3% y 9% (Statista), ese movimiento borra la utilidad del trimestre bueno. El caso de Bo-
gota con 190.000 reproducciones mensuales termind exactamente asi: mas demanda, menos caja. Por eso el
analisis de SATE Institute mide primero la capacidad operativa y después el crecimiento del alcance, y no al re-
vés. Aqui conviven dos verdades que parecen contradecirse.

Hallazgo 6 — La paradoja de la reseina que sube y el margen que baja

Subir una estrella en Yelp eleva los ingresos entre 5% y 9%, segun el estudio de Michael Luca en Harvard Busi-
ness School, asi que la reputacion paga en facturacion medible; pero la reputacion se construye con porciones
generosas, reposicion constante en vitrina y disponibilidad de carta completa hasta el cierre, y las tres cosas fa-
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brican desperdicio. El puente entre ambas es la ficha técnica con rendimiento medido por etapa: porcién firme,
produccién escalonada por franja horaria y carta reducida en las ultimas dos horas. Con el 92% de los comen-
sales leyendo resefas antes de elegir (Restroworks, 2024), nadie puede darse el lujo de bajar el estandar perci-
bido — pero si puede dejar de pagarlo con kilos que van a la caneca. Empiece por pesar el descarte de una
sola estacion durante catorce dias, separado en tres etapas: recepcion, preparacion y devolucion de sala. Nada
de software todavia. Con esos kilos y sus remisiones de proveedor obtiene el primer PDA real por etapa, y casi
siempre la sorpresa esta en preparacion, no en el plato que vuelve.

Hallazgo 7 — Qué medir el lunes por la mahana

En paralelo, marque cada reserva con su canal de origen usando el SMS de confirmacion, que se lee dentro de
los primeros quince minutos en el 97% de los casos y genera US$4,20 por mensaje segun Tabular (2025); ahi
tiene la atribucion sin comprar nada. Dos semanas, una bascula, un campo nuevo en el libro de reservas.
Cuando el gasto de marketing —del 3% al 6% de ventas en un restaurante establecido, segin Toast (2025)—
se decida con esos dos numeros, el recorrido del post a la mesa deja de ser un relato. Definiciones operativas
antes que dashboards. El indice de Conversién Contenido—Mesa se define como reservas atribuidas a conte-
nido dividido entre alcance calificado del periodo, expresado en porcentaje; el PDA se define como kilogramos
de alimento no vendible sobre kilogramos recibidos, medido por etapa y por periodo. Sin esas dos férmulas es-
critas y firmadas, cualquier tablero es decorativo.

Hallazgo 8 — Qué separa a un embudo social de un recorrido Contenido—Mesa auditable

Diego F. Parra insiste en un punto que incomoda a los equipos de marketing: la métrica que no tiene unidad,
férmula y responsable no es una métrica, es una opinién con grafico. Atribuciéon por canal, no por sensacion. El
67% de la Gen Z que decide donde comer segun redes sociales (TouchBistro Diner Trends, 2025) y el 41% que
busca en TikTok (Restroworks, 2025) describen un comportamiento de descubrimiento, no una conversiéon. En-
tre ambos extremos hay un tramo de reserva, confirmacion, llegada y consumo donde el restaurante promedio
de la region no registra absolutamente nada. Frecuencia de medicion del PDA. Un conteo mensual de merma
es un informe de arqueologia. El protocolo que sostiene el analisis pide registro diario por etapa —recepcion,
almacenamiento, preparacion, servicio y devolucién— porque cada etapa tiene una causa raiz distinta y una
contramedida distinta. Trazabilidad hacia el indicador de desarrollo. La meta 12.3 de los ODS vy la iniciativa
#SinDesperdicio del Grupo BID exigen datos comparables entre unidades productivas.

Hallazgo 9 — Qué separa a un embudo social de un

recorrido Contenido—Mesa auditable — en la practica

Un restaurante que mide PDA por etapa se vuelve elegible para instrumentos de financiamiento que un restau-
rante con merma agregada jamas podra documentar. Riesgo de territorio. Dos locales de la misma marca con
idéntica estrategia social producen conversiones distintas segun densidad de competencia, poder adquisitivo
del poligono y logistica de proveedores; leer el indice sin corregir por territory risk produce decisiones de expan-
sion equivocadas. Costo por punto de margen recuperado. Reducir un punto de PDA suele costar menos que
comprar el alcance equivalente para producir el mismo margen de contribucion, y esa comparacion —no la del
ROAS— es la que Masterestaurant pone en la mesa del directorio.

PUNTO POR PUNTO

www.masterestaurant.com - Estudio Original - indice de Conversién Contenido?Mesa 2026: el recorrido medible del post a la reserva y las pérdidas y desperdicios de alim... Péag. 5 de 15


https://www.masterestaurant.com/fichas-tecnicas/
https://www.masterestaurant.com/libro_restaurantes.html

Lectura comparada: qué decide cada criterio

ORIGEN DEL CUELLO DE BOTELLA

A - RESTAURANTE CON EMBUDO SOCIAL B - MASTERESTAURANT Se localiza la
SIN INSTRUMENTAR

pérdida entre reserva y plato servido, y se
Se asume falta de demanda y se compra . : .
interviene ahi primero

alcance adicional sin diagnostico previo

Veredicto: Gana B. Con 58% de visitas motivadas por TikTok (MGH Survey, 2024) y 67% de la
Gen Z decidiendo por redes (TouchBistro Diner Trends, 2025), la demanda estd documentada; el
tramo sin instrumentar es el de cocina.

CALIDAD DEL DATO PARA FINANCIAMIENTO

A - RESTAURANTE CON EMBUDO SOCIAL B - MASTERESTAURANT PDA por etapa
SIN INSTRUMENTAR

con unidad, férmula, responsable y serie

Métricas de alcance y engagement, no
de doce meses

auditables por un oficial de crédito

Veredicto: Gana B sin discusion. Solo la serie desagregada sirve como variable de scoring y
como evidencia contra la meta 12.3 de los ODS.

RETORNO POR PESO INVERTIDO

A - RESTAURANTE CON EMBUDO SOCIAL B - MASTERESTAURANT Gasto sostenido
SIN INSTRUMENTAR

en 3%-6% de ventas (Toast, 2025) mas

Pauta creciente con costo de adquisicion .,
! ! quisic recuperacion de puntos de PDA

de clientes desconocido por canal

Veredicto: Gana B en la mayoria de los casos: recuperar un punto de merma suele costar

menos que comprar el alcance que produciria el mismo margen de contribucion.
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EFECTO DE LA REPUTACION ONLINE

A - RESTAURANTE CON EMBUDO SOCIAL B - MASTERESTAURANT Respuesta
SIN INSTRUMENTAR

sistematica con seguimiento de
Resefas sin protocolo de respuesta, e s .
calificacion promedio
aunque el 43% de los comensales lo

considere muy importante (Toast, 2024)

Veredicto: Gana B con efecto de caja medido: subir una estrella en Yelp eleva los ingresos entre
5% y 9%, segun la investigacion de Michael Luca en Harvard Business School.

CIERRE DEL BUCLE DE RESERVA

A - RESTAURANTE CON EMBUDO SOCIAL B - MASTERESTAURANT Confirmacion por
SIN INSTRUMENTAR

_ _ . _ _ SMS con atribucién de ingreso por
Confirmacion telefonica sin registro de no- .
mensaje
show ni ingreso atribuido

Veredicto: Gana B: US$4,20 de ingreso por mensaje y 97% de lectura dentro de los primeros 15
minutos (Tabular, 2025) convierten la confirmacién en un canal con retorno propio.

LECTURA DE LA CONVERSION DE DELIVERY

A - RESTAURANTE CON EMBUDO SOCIAL B - MASTERESTAURANT Se mide margen
SIN INSTRUMENTAR

de contribucion por canal dentro del
Se mide volumen sobre un mercado de

US$473,49 mil millones proyectado en EE.
UU. para 2026 (Statista Market Forecast,
2026)

mismo mercado

Veredicto: Gana B. El tamario del mercado —US$1,51 billones globales proyectados a 2026
segun Statista— no dice nada sobre la rentabilidad de un local; el margen por canal si.
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RETENCION Y RECOMPRA

A - RESTAURANTE CON EMBUDO SOCIAL B - MASTERESTAURANT Programa de
SIN INSTRUMENTAR
lealtad con medicién de trafico incremental
Recompra dependiente del alcance

organico del mes en curso

Veredicto: Gana B: el 75% de las marcas QSR con programa de lealtad reporté mas trafico en
2025 (National Restaurant Association, 2025), un resultado que el alcance organico no sostiene.

COMPARACION LADO A LADO

Mito: el problema es que no llega suficiente gente LO QUE DICE EL MERCADO

X Cree que mas alcance corrige un unit economics roto; el alcance solo acelera la velocidad a la que se
descubre.

X Mide impresiones, seguidores y guardados: métricas de vanidad que ningun oficial de crédito puede
usar como variable de scoring.

X Compra pauta antes de conocer su costo de adquisicidn de clientes por canal, y por eso el gasto se
sale del rango 3%-6% de ventas que documenta Toast (2025).

X Trata el desperdicio como merma inevitable de cocina, no como una cuenta que se mide por etapa.

X Confunde reserva con ticket: da por cerrada la conversion cuando el comensal aun no se senté.

www.masterestaurant.com - Estudio Original - indice de Conversién Contenido?Mesa 2026: el recorrido medible del post a la reserva y las pérdidas y desperdicios de alim... Pag. 8 de 15



Realidad medida: el cuello de botella esta después del clic

MASTERESTAURANT

v" La demanda social existe y esta documentada: 58% visit6 tras ver TikTok frente a 38% en 2022 (MGH

Survey, 2024).

v" El tramo que decide el resultado va de la reserva confirmada al plato servido, y ahi vive la pérdida.

v" Un protocolo de pérdidas y desperdicios de alimentos (PDA) paso a paso convierte merma en linea

contable con duefio y frecuencia.

v La reputacion online tiene efecto de caja medido: 5%-9% de ingresos adicionales por estrella en Yelp

(Harvard Business School, Michael Luca).

v ElI SMS de confirmacion cierra el bucle con US$4,20 de ingreso por mensaje y 97% de lectura en 15

minutos (Tabular, 2025).

v" Elindicador que la banca multilateral puede auditar no es el engagement: es el PDA por etapa y su

efecto sobre el margen de contribucion.

COMPARACION LADO A LADO

Comparacion lado a lado

Descubrimiento social (Gen Z,
1 local, fast casual)

Reputacion online (full service,
3-10 locales)

Confirmacion de reserva
(multi-unidad)
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RESTAURANTE CON EMBUDO
SOCIAL SIN INSTRUMENTAR

X 67% de la Gen Z decide donde
comer por redes sociales, pero el
local no atribuye ninguna reserva a
canal (TouchBistro Diner Trends,
2025)

X  92% de los comensales lee
resefas antes de elegiry la
respuesta se delega sin protocolo
(Restroworks, 2024)

X  Confirmacion por llamada, sin
ingreso atribuido al mensaje ni
control de no-show

RESTAURANTE CON RECORRIDO
CONTENIDO—MESA MEDIDO

v 67% de la Gen Z decide por redes y
el local atribuye canal a cada reserva;
41% de esa cohorte busca en TikTok
(Restroworks, 2025)

v 71% lee resefias en Google antes de
decidir y subir 1 estrella en Yelp eleva
ingresos 5%-9% (BrightLocal, 2024;

Harvard Business School, Michael Luca)

v US$4,20 de ingreso por SMS de
confirmacion y 97% de mensajes leidos en
15 minutos (Tabular, 2025)
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RESTAURANTE CON EMBUDO RESTAURANTE CON RECORRIDO
SOCIAL SIN INSTRUMENTAR CONTENIDO—MESA MEDIDO

Conversion de delivery (QSR, X  Opera sobre un mercado de v Mide margen de contribucion por
multi-unidad) US$473,49 mil millones en EE. UU. canal sobre un mercado global de
proyectado a 2026 sin margen por US$1,51 billones proyectado a 2026
canal (Statista Market Forecast, (Statista Market Forecast, 2026)
2026)
Inversion en marketing sobre X Gasto disperso, por encima o v Gasto sostenido en el rango 3%-6%
ventas (establecido) por debajo del rango sin criterio de de ventas con costo de adquisicion de
retorno (Toast, 2025) clientes por canal (Toast, 2025)
Retencién y recompra (QSR X  Sin programa: la recompra v 75% de las marcas QSR con
con lealtad) depende del alcance organico del programa de lealtad reportd mas trafico en
mes 2025 (National Restaurant Association,
2025)
PDA y margen (todos los X Merma sin registro diario; el v PDA medido por etapa —recepcion,
segmentos) margen neto del sector de 3%-9% almacenamiento, preparacion, servicio—
absorbe la pérdida en silencio contra el tercio de alimentos que ALC
(Statista) pierde segun #SinDesperdicio (Grupo BID)

LAS CIFRAS QUE IMPORTAN

Scorecard 2026: las cifras publicas que sostienen el analisis

58 %

visitd un restaurante tras verlo
en TikTok, frente al 38% de 2022

W10

mas ingresos en marcas con mejor estrategia social

92 %

de los comensales lee resenas
antes de elegir donde comer

4.2usp

de ingreso por cada SMS de
confirmacién de reserva enviado
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75 %

de las marcas QSR con programa de
lealtad reporté mas trafico en 2025

B %

techo del gasto sano en marketing sobre
ventas (piso 3%) en restaurante establecido

VISUALIZACION

Las cifras, visualizadas

visitd un restaurante tras verlo en TikTok, frente al 38% de 2022

G

mas ingresos en marcas con mejor estrategia social

G 14.1%

de los comensales lee resefias antes de elegir donde comer

a2

de ingreso por cada SMS de confirmacion de reserva enviado

@ 2UsD

de las marcas QSR con programa de lealtad reporté mas trafico en 2025

G

techo del gasto sano en marketing sobre ventas (piso 3%) en restaurante establecido

a

Fuentes: MGH Survey 2024 - Deloitte Digital 2024 - Restroworks 2024 - Tabular 2025 - National Restaurant
Association 2025

Gréafico creado por masterestaurant.com

CASO REAL
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“Veniamos de un pico de 190.000 reproducciones al mes y creiamos que el problema era de cocina lenta.
Cuando empezamos a pesar la merma por etapa descubrimos que el 61% de nuestro desperdicio nacia en
preparacion, no en el plato devuelto, y que estabamos produciendo mise en place para una ocupacion que
solo ocurria dos dias de la semana. Bajamos el food cost de 36,8% a 30,4% en once semanas sin tocar la
carta ni el precio, y el ticket promedio subié porque dejamos de quedarnos sin los platos que si rotaban. La
demanda nunca fue el problema.”

— Director de operaciones de un grupo gastronémico de tres locales en Bogota, participante
de un programa de asistencia técnica

COMO APLICARLO EN TU RESTAURANTE

Pérdidas y desperdicios de alimentos (PDA)
paso a paso: el protocolo que cierra el recorrido

@ Paso 1 — Defina la unidad y el punto de corte antes de pesar nada
El PDA se mide en kilogramos de alimento no vendible sobre kilogramos recibidos en el
periodo, expresado en porcentaje, y se desagrega en cinco etapas: recepcion,
almacenamiento, preparacion, servicio y devolucion de mesa. Escriba la férmula, fije el periodo
—semanal para operacion, mensual para directorio— y nombre a un responsable por etapa con
nombre y apellido. Sin punto de corte, cada jefe de partida usa su propio criterio y los datos
dejan de ser comparables entre locales. El margen neto del sector va de 3% a 9% segun
Statista, de modo que un error de definicion de dos puntos borra el resultado de un trimestre
entero.

@ Paso 2 — Instale el registro diario por etapa durante cuatro semanas de linea base
Una bascula, un formato de cinco filas y cuatro semanas seguidas bastan para tener linea
base. Registre peso, etapa, causa y turno; prohiba la casilla «varios», que es donde se
esconde el 100% de lo que no quiere verse. La regla de costeo de Masterestaurant sostiene el
resto del calculo: el food cost tope por plato es 32%, y ndmina, renta y servicios no se cargan al
plato porque pertenecen al punto de equilibrio. Cuatro semanas de linea base convierten una
discusion de pasillo en una serie que se puede auditar y presentar a un oficial de programa.

@ Paso 3 — Cruce el PDA con el indice de Conversion Contenido—Mesa por franja
Aqui aparece el hallazgo que casi nadie busca: la merma no se distribuye igual que la
demanda. Cuando el contenido dispara reservas en una franja concreta —y el 58% que visitd
tras ver TikTok segun MGH Survey (2024) llega concentrado, no repartido— la cocina
sobreproduce para el pico y desperdicia en el valle. Cruce reservas atribuidas por franja contra
merma por franja durante un mes. Si la correlacién es alta, su problema no es marketing ni
cocina: es planificacion de produccion, y se corrige con prondéstico, no con capacitacion.
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@ Paso 4 — Convierta cada punto de PDA recuperado en margen de contribucién

declarado

Traduzca el resultado a dinero por plato y a punto de equilibrio, no a porcentaje suelto. Un
punto de PDA recuperado sobre una compra mensual de alimentos se convierte en margen de
contribucién directo, y esa cifra compite de frente con el gasto de marketing, que Toast (2025)
situa entre 3% y 6% de ventas en un restaurante establecido. Presente ambas lineas juntas en
el mismo cuadro. La decision de si el préximo peso va a pauta o a control de merma deja de
ser una preferencia del duefio y pasa a ser aritmética, que es exactamente lo que la banca

multilateral necesita ver para evaluar riesgo.

Paso 5 — Reporte contra ODS 12.3 y consolide la serie para financiamiento

Consolide doce meses de PDA por etapa y por local en un formato estable, con unidad, férmula
y responsable visibles. Ese archivo es el que convierte una MIPYME gastrondmica en sujeto de
crédito verificable y en beneficiaria elegible de instrumentos ligados a la meta 12.3 de los ODS
y a iniciativas como #SinDesperdicio del Grupo BID. Un restaurante con merma agregada tiene

una anécdota; un restaurante con serie por etapa tiene un expediente. La diferencia entre

ambos no cuesta capital: cuesta disciplina de registro durante un afo.
PREGUNTAS FRECUENTES

Preguntas que llegan de oficiales de programa y de dueios

¢ Como se miden las pérdidas y desperdicios de alimentos (PDA) paso a paso en un
restaurante pequeiio?

Con una bascula, cinco etapas y cuatro semanas de registro diario. Pese lo no vendible en recepcion,
almacenamiento, preparacion, servicio y devolucion, anote causa y turno, y divida entre los kilogramos

recibidos del periodo. Con esa serie ya puede compararse contra el food cost tope de 32% por plato y contra el

margen neto sectorial de 3% a 9% que reporta Statista.

¢El descubrimiento en redes sociales realmente convierte en reservas?

Convierte en visitas documentadas: el 58% de los consumidores visitd un restaurante tras verlo en TikTok,

frente al 38% de 2022 (MGH Survey, 2024), y el 67% de la Gen Z decide donde comer segun redes

(TouchBistro Diner Trends, 2025). Lo que no esta resuelto es la atribucion: sin registrar canal en la reserva, el

restaurante conoce el efecto agregado y desconoce su costo de adquisicion de clientes.
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¢ Cuanto deberia gastar un restaurante en marketing si ya tiene el PDA controlado?

Entre 3% y 6% de las ventas en un establecimiento consolidado, segun Toast (2025). Con el PDA bajo control
ese gasto compra crecimiento; con merma sin medir compra volumen que se pierde en cocina. El orden importa

mas que el monto, y por eso Diego F. Parra recomienda no mover el presupuesto de pauta hasta tener cuatro

semanas de linea base de merma.

¢ Por qué un think tank de desarrollo publica un analisis sobre conversion de contenido?

Porque el desperdicio de alimentos y la mortandad de la MIPYME gastronémica son indicadores de los ODS 8,

9y 12, y la meta 12.3 pide reducir a la mitad el desperdicio per capita para 2030. Un restaurante que mide PDA

por etapa genera datos comparables que sirven para scoring crediticio y para disefio de politica publica; uno

que solo mide alcance no genera nada auditable.

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

Tamano del mercado de

meal delivery en EE.UU.

Preferencia por fotos de
comida en redes

Aumento del ticket con
lealtad

Comisién de apps de
delivery de terceros

Costo de adquisicion de
cliente (CAC)

Costo de adquirir vs.
retener

Propiedad Intelectual de Masterestaurant® — Exclusivo para Lideres de Sector -

Autor: Diego F. Parra -
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Benchmark 2026

El segmento de reparto de comida preparada en
EE.UU. alcanz6 ~$96 mil millones (2024)

84% prefiere ver fotos de comida y bebida en las
redes de un restaurante (2024)

55% de los restaurantes reporta que el ticket de sus
miembros de lealtad crecié mas que el precio de sus
platos (2024)

Las apps de delivery cobran entre 15% y 30% de
comision por pedido

Adquirir un cliente nuevo cuesta ~$30-$80 en
restaurantes

Adquirir un cliente nuevo cuesta 5-7 veces mas que
retener uno existente

Editor: MASTERESTAURANT®

Fuente

Statista 2024

Toast 2024

Paytronix Loyalty Trends
Report 2024

Rezku 2026 (rangos
DoorDash/Uber
Eats/Grubhub)

ChowNow

Invesp

masterestaurant.com
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Q Contenido creado con asistencia de |A, revisado por el equipo editorial d¢ MASTERESTAURANT.
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