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UNA GUIA DE HAPPYCHEF

La guia definitiva para tu carta y bebicdas

E N algun punto de su carta, ahora mismo, hay un plato que le cuesta
dinero cada vez que alguien lo pide. Y puede que sea justo el que mas
orgullo le da. Los comensales lo fotografian, las resefas lo citan — y esta
noche volvera a vaciarle el margen sin que nadie lo note. ;Qué plato es? Si
no sabe responder en diez segundos, su carta esta tomando decisiones

sin usted.

Una carta parece una lista de platos. En realidad es una tienda de una
sola pagina donde el comensal medio pasa 109 segundos — y donde
decisiones minusculas mueven miles de euros al ano: en qué lugar de la
pagina vive un plato, si el precio lleva el simbolo €, qué susurra la
descripcion. Esta guia lo recorre todo en seis capitulos, desde la matriz de
cuatro casillas que radiografia su carta hasta el reajuste de temporada
gue la mantiene afilada. Al final sabra exactamente qué le deja cada plato
— Y POr qué su superventas podria ser su peor plato.

Thibault Van de Sompele Fundador de HappyChef
creado cony para hosteleros
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EN RESUMEN

La version corta

Clasifique cada plato cada trimestre en Estrellas, Caballos, Puzlesy
Perros segun margen x popularidad — y actue distinto en cada
cuadrante.

Escandalle las recetas al gramo un coste de materia prima del 28-32 %
es salud en alta cocina; lo que no se mide deriva hacia el 38 %.

Ponga precio a la experiencia, no a los ingredientes quite los simbolos
de €, ancle con un articulo premium y deje que el menu cerrado haga el
trabajo pesado.

Las bebidas son la mitad de su motor de margen el vino por copas, los
maridajes y una carta corta de cocteles suelen ganar mas que la cocina
por minuto de trabajo.

Las descripciones venden origen, técnica y palabras de sabor elevan de
forma medible los pedidos de un plato; la palabreria sentimental entierra
a sus Estrellas.
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LA MATRIZ

Lea su carta como un ingeniero: Estrellas,
Caballos, Puzles, Perros

—— IDEA CLAVE

La ingenieria de menu sitUa cada plato en dos ejes — margen de
contribucién y popularidad — y produce cuatro cuadrantes: Estrellas (alto/
alto), Caballos de batalla (populares, poco margen), Puzles (rentables,
impopulares) y Perros (ni lo uno ni lo otro). Un ciclo trimestral de clasificar-
y-actuar suele elevar el margen global de la carta un 10-15 %.

LA MATRIZ FIG. 01

Traza cada plato: margen x popularidacd

caballos de arado popular, bajo margen

Rompecabezas alto margen, bajas ventas

Perros soltar o reelaborar

+1o— clasificar los platos en cuatro cuadrantes puede aumentar las ganancias del menu entre
15% un10% y un 15%

No puede gestionar una carta que nunca ha medido. El método, refinado desde los afios 80
y todavia imbatido, ocupa una tarde tranquila por trimestre: exporte su mix de ventas,
escandalle cada plato con honestidad (capitulo 2) y site cada uno en la matriz.

LOS CUATRO CUADRANTES — Y LA UNICA JUGADA CORRECTA PARA CADA UNO



Wappy«g\ef

Cuadrante Perfil La jugada

Estrellas Margen alto, Proteger: no las cambie a la ligera, deles el mejor sitio
popularidad alta de la carta, entrene al equipo para mencionarlas

primero

Caballos de Populares pero con Reingenieria: ajuste la racion del elemento caro,

batalla margen fino renegocie el ingrediente clave o suba el precio1-2 €

Puzles Rentables pero Promocionar: mejor descripcion, mejor ubicacion, una
ignorados historia del camarero — o rebautice el plato

directamente

Perros Poco margen, Retirar sin sentimentalismos — cada Perro roba
pocos pedidos atencion a una Estrella

El recorrido completo, con la légica de la hoja de escandallo, estd en ingenieria de menu.

La disciplina que lo hace funcionar

Dos modos de fallo matan la mayoria de los intentos. Primero, escandallar a ojo — «el pato
estara en torno al 30 %» — que el capitulo 2 cura. Segundo, el sentimiento: el Perro favorito
del chef que sobrevive a cada purga por la historia que lo acompanfa. La matriz no es una
critica a la cocina; es un plano de sala para los platos. Hasta una carta de tres estrellas
Michelin tiene Caballos de batalla — el oficio esta en saber cuales se ganan su sitio.

@ HAGALO ESTA NOCHE

Exporte las ventas del Ultimo mes por plato. Sin escandallar nada todavia,

marque a ojo sus Estrellas y sus Perros. Guarde la lista — tras el capitulo 2 los

escandallara bien y descubrira qué instintos le salian caros.

EL SECRETO DEL CHEF
Por qué su plato mas caro nunca deberia ser el mas vendido

Un buque insignia de lujo — el pase de caviar, el rodaballo entero para dos —
gana la mayor parte de su dinero sin que lo pidan. Ancla el techo de precios: junto
a una mariscada de 120 €, el menu degustaciéon de 68 € se lee como razonable.
Los ingenieros lo llaman efecto sefuelo. Si el buque insignia llega a ser su mas
vendido, su techo estd demasiado bajo — suUbalo, y observe cémo los platos de
debajo se venden mas facil.


https://happychef.cloud/es/blog/menu-y-bebidas/ingenieria-menu.html
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PROFUNDIZAR

La ingenieria de menu es el arte y la ciencia de disefar tu carta de forma que se
maximice la facturacion.

Combina psicologia, disefio y datos para orientar sutilmente a los comensales hacia los
platos de mayor margen. En esta guia exhaustiva aprenderas las técnicas que usan los
mejores restaurantes para aumentar su rentabilidad sin sacrificar la calidad ni la
experiencia del comensal.

Tu carta es mas que una lista de platos: es una herramienta de ventas. Igual que una buena
tienda online presenta sus productos de forma estratégica, una carta bien disefada puede
orientar a los comensales hacia los platos que son ideales tanto para ellos como para ti. La
mejor ingenieria de mend resulta natural para el comensal, mientras que entre bastidores
mejora considerablemente tu rentabilidad.

¢0ué es laingenieria de menu?

La ingenieria de menu es un enfoque sistematico y basado en datos para analizary
optimizar tu carta. Fue desarrollada en los anos 80 en la Universidad Estatal de Michigany
desde entonces ha sido perfeccionada por profesionales de la hosteleria de todo el mundo.
Gira en torno a dos preguntas clave para cada plato:

1. Popularidad: ; Con qué frecuencia se pide en comparacion con otras referencias?

2. Rentabilidad: ; Cuanto ganas con él (margen de contribucién = precio de venta menos
coste de ingredientes)?

Al representar cada plato en una matriz segun estas dos dimensiones, obtienes
informacion concreta sobre qué referencias promocionar, cuadles mejorar y cuales quizas
eliminar de tu carta.

La matriz de ingenieria de menu

A partir de la popularidad y la rentabilidad, clasificas los platos en cuatro categorias:

Estrellas (Stars)

Alta popularidad + alto margen

- Son tus platos bandera — muy pedidos y rentables
- Estrategia: Presentarlos de forma destacada y no modificarlos
- Colécalos en los "puntos calientes" de tu carta (centro, arriba a la derecha)

- Forma a tu personal para recomendarlos activamente

Enigmas (Puzzles)

Baja popularidad + alto margen

- Platos rentables que estan infravalorados
- Estrategia: Presentarlos mejor y promocionarlos
- Mejora el nombre y la descripcion

- Muévelos a una posiciéon mas destacada


https://happychef.cloud/es/blog/experiencia-cliente/mejorar-experiencia-cliente.html
https://happychef.cloud/es/blog/personal/personal-hosteleria.html
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- Afade una etiqueta "Recomendacioén del chef"

- Considera anadir una foto

Caballos de batalla (Plowhorses)

Alta popularidad + bajo margen

- Los comensales los adoran, pero td ganas poco

- Estrategia: Aumentar el margen sin perder popularidad

- Sube el precio con cautela (prueba en pasos pequefos)

- Optimiza ingredientes sin perder calidad

- Analiza la racion — ¢ puedes vender las guarniciones por separado?

- Muévelos a una posicion menos destacada

Perdedores (Dogs)

Baja popularidad + bajo margen

- Ni populares ni rentables
- Estrategia: Eliminarlos o redisefarlos radicalmente
- Algunos "dogs" tienen una funcién estratégica (menu infantil, opcién vegetariana)

- Si se mantienen, colécalos en un lugar discreto y no inviertas en ellos

PREGUNTAS FRECUENTES

¢(Qué es la ingenieria de menus y como la aplico en mi restaurante?

La ingenieria de menus analiza tus platos segun su popularidad (cuantas veces se piden) y
su rentabilidad (margen). Clasificas cada plato como «estrella», «caballo de batalla,
«enigman» o «perro» y adaptas el disefio de tu carta en consecuencia.

¢COémo uso la colocacion en la carta para ganar mas?

Coloca las estrellas en los lugares mas visibles (arriba a la derecha de cada pagina).
Reposiciona los enigmas o incliyelos en las recomendaciones. Elimina los perros o sube su
precio. Minimiza la visibilidad de los caballos de batalla.

¢Coémo calculo la rentabilidad de cada plato de mi carta?

Resta el coste total de los ingredientes al precio de venta y dividelo por el precio de venta
para obtener el margen. Apunta a un margen minimo del 65-70% por plato.
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CONTROL DE COSTES

Controle el coste bajo cada plato — al gramo

—— IDEA CLAVE

Controlar el coste de materia prima significa una ficha de escandallo al
gramo para cada plato, seguimiento semanal del porcentaje global y
reduccion sistematica del desperdicio. La alta cocina esta sana entre el 28
y el 32 % de coste de materia prima; las cartas sin medir derivan hacia el
38 % por raciones que crecen, precios que suben y pérdidas al cubo.

CONTROL DE COSTES FIG. 02

Los costos de los alimentos se desvian sin un seguimiento semanal

objetivo 28-32%

380/ Si no se vigila, el costo de los alimentos aumenta lentamente desde un saludable 28-32%
O hasta un 38%.

El margen no se hace en la caja; se hace en la tabla de cortar. Tres fugas silenciosas se lo
llevan: las raciones que crecen (la racién de 160 g que se volvié de 180 g porque ya nadie
pesa), la deriva del proveedor (la nata que subid un 14 % en seis facturas que nadie
compard) y el cubo (recortes, sobreproduccion, la sugerencia que no se vendio).

Las fichas de escandallo son el contrato

Cada plato tiene su ficha: ingredientes en gramos, precio actual del proveedor, rendimiento
tras la limpieza, coste objetivo del plato. Esto no es burocracia — es la Unica manera de que
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la carta que disend en el capitulo 1siga diseflada. Cuando la ficha dice que el plato de
venado cuesta 9,40 € y la matriz dice que es una Estrella a 34 €, usted tiene un hecho. Sin
la ficha tiene un estado de animo. El método completo estd en controlar los costes
alimentarios.

El desperdicio es margen en el cubo

Los estudios situan el desperdicio alimentario de los restaurantes entre el 4y el 10 % de la
comida comprada — a precios de ingrediente de alta cocina, el techo de ese rango es un
punto entero de margen neto. Las contramedidas se acumulan: pensar el recorte como
guarnicion (las barbas del hinojo son la guarnicion del plato, no del cubo), hojas de
produccion ligadas a la prevision de reservas y una auditoria del cubo de cinco minutos a la
semana. Las tacticas a fondo viven en reducir el desperdicio alimentario.

- Pese las cinco proteinas mas caras al emplatar durante una semana cada trimestre — las
raciones crecidas mueren a plena luz.

- Vuelva a pedir precio de sus diez ingredientes principales dos veces al ano; la lealtad sin
comparacion es caridad hacia su proveedor.

- Escandalle la comida de familia — forma parte del coste de materia prima, y el nUmero
honesto cambia comportamientos.

@ HAGALO ESTA NOCHE

Coja su plato mas vendido y escandallelo al gramo contra las facturas de esta

semana. Si el porcentaje real le sorprende en mas de dos puntos, ha
encontrado la primera fuga — y probablemente no la mayor.

PROFUNDIZAR

En hosteleria cada euro cuenta, y eso se hace mas evidente que nunca en el coste de
materia prima.

Con un coste de materia prima medio del 28-35 % de tu facturacion, los ingredientes son
uno de los mayores blogques de gasto de tu restaurante. La diferencia entre un restaurante
rentable y uno deficitario suele estar en apenas unos pocos puntos porcentuales de ahorro
en materia prima. En este articulo exhaustivo compartimos estrategias probadas para
controlar tu food cost sin sacrificar la calidad ni la experiencia del comensal.

¢0ué es el ratio de food cost y por qué es decisivo?

Tu ratio de food cost es el indicador financiero mas importante para la salud de tu negocio
de restauracion. El calculo es sencillo:

(Coste total de ingredientes / Facturacion total de alimentos) x 100 = ratio de food cost

Un ratio saludable esta entre el 28-35 %, dependiendo de tu concepto. Los restaurantes de
fine dining pueden tender hacia el 35-40 % por el uso de ingredientes mas carosy en

10
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menor cantidad, mientras que los conceptos fast-casual apuntan al 25-30 %. Conoce tu
propio valor de referencia y midelo sistematicamente.

¢Por qué es tan importante? Porque determina directamente tu margen de beneficio. Si tu
food cost sube del 30 % al 35 %, pierdes 5 puntos porcentuales de tu facturacion en
beneficio. Con una facturacién anual de 500.000 euros, eso supone 25.000 euros menos de
beneficio, simplemente por una gestion de costes ineficiente.

Los cuatro pilares de una gestion eficaz del food cost

Una gestion de costes exitosa descansa sobre cuatro pilares fundamentales que actdan
conjuntamente. Una debilidad en un pilar socava los esfuerzos en los demas.

1. Comprar de forma inteligente y estratégica

Las compras son el punto de partida de la gestion de costes. Lo que pagas por los
ingredientes determina directamente tu margen, pero va mas alld de comparar precios:

- Negocia activamente: Pide descuentos por volumen, contratos a largo plazo o
exclusividad. Los proveedores estan dispuestos a dar descuentos a cambio de
previsibilidad en los pedidos. Consulta nuestra guia completa sobre cémo negociar con
proveedores en hosteleria con las 8 tacticas probadas.

- Compara proveedores sistematicamente: Solicita al menos 3 presupuestos para tus
productos basicos y revisalos cada trimestre. Los precios fluctuan, y la lealtad sin
comparacion cuesta dinero.

- Compra de temporada: Los productos de temporada son mas baratos, mas frescos y
mMas sabrosos. Adapta tu carta a lo disponible, no al revés.

- Compra localmente siempre que puedas: Menos transporte suele significar precios
mMas bajos, productos mas frescos y mejores relaciones con proveedores que pueden ser
mas flexibles.

- Negocia opciones de devolucién: Llega a acuerdos sobre qué ocurre con los productos
gue no cumplen los estandares de calidad.

- Pide de forma inteligente: Haz pedidos mas frecuentes en cantidades menores para
evitar mermas, especialmente en productos perecederos.

Construye relaciones personales con tus proveedores. Pueden avisarte de ofertas, ayudarte
en emergencias de Ultima hora y pensar contigo en como ahorrar costes.

n
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PREGUNTAS FRECUENTES

¢Cual es el porcentaje de coste de alimentos ideal para un restaurante?

Apunta a un 25-32% de la facturacion para el coste de alimentos. La alta cocina a veces se
sitUa por encima por usar productos caros. Si tu food cost supera el 35%, optimizarlo cuanto
antes es imprescindible para la rentabilidad.

¢Cémo calculo el porcentaje de coste de alimentos de mi restaurante?

Porcentaje de coste de alimentos = (existencias iniciales + compras - existencias finales) /
facturacion x 100. Mide mensualmente tus existencias iniciales y finales y suma todas las
compras.

¢Cémo controlo el tamaio de las raciones para mantener a raya el coste de alimentos?

Trabaja con fichas de racién con los gramajes exactos de cada plato, usa una bascula de
cocina para los ingredientes criticos y forma a tu equipo de cocina en raciones consistentes.
Las raciones irregulares son una de las mayores causas de un food cost descontrolado.

12
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PRECIOS

Ponga precio a la experiencia, nho alos
ingredientes

—— IDEA CLAVE

Los precios de carta funcionan cuando gestionan la percepcién: quite los
simbolos de moneda, evite columnas de precios que invitan a escanear,
ancle con un articulo premium y use estructuras de menu cerrado o
degustacion para llevar la decisién del precio por plato al valor por velada.
El coste por tres, a secas, infravalora sistematicamente la alta cocina.

PRECIOS FIG. 03

Anclar el precio, vender el medio.

€34.00 se siente caro

€19,90 se siente barato

1 Gx numeros claros (sin simbolo de moneda, sin .99): aumente el cheque promedio, aqui de 28 € a
O 44 €

Coste x 3 es aritmética, no estrategia. El comensal no experimenta sus costes; experimenta

una velada — y juzga su precio contra anclas que usted controla. El oficio estd en colocar
esas anclas a propdsito.

Cinco palancas, todas probadas

- Quite el simbolo €. La investigacion sobre precios de carta hallé que el comensal gasta

sensiblemente mas cuando no hay simbolos de moneda — «34» se lee como un ndmero;
«34,00 €» se lee como un pago.

13
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- Rompa la columna de precios. Los precios alineados en una pulcra columna derecha
invitan a comparar de arriba abajo. Anide cada precio, discreto, al final de la descripcion.

- Ancle alto. Un articulo genuinamente premium por seccion redefine qué significa
«caro» (vea el secreto del capitulo1).

- Los finales en 9 emiten una senal de clase: los precios en 9 (19,90 €) susurran
descuento; los numeros redondos (34) se leen como confianza. La alta cocina pone
precios en numeros enteros.

- Vigile la horquilla: mantenga los principales dentro de una banda de aproximadamente

1,6x — una horquilla de 26 a 68 € pone al comensal nervioso con el precio; de 28 a 44 €
mantiene la eleccion en el apetito.

La estructura gana a la etiqueta

La jugada de precios mas fuerte de la alta cocina no es un numero — es la estructura. Un
menu cerrado junto a la carta lleva la decisidon de treinta precios a uno, eleva el ticket
medio de forma predecible y calma la cocina. En la cumbre, el menu degustacion
convierte el precio en narraciéon: un ndmero, un viaje, margenes disefiados pase a pase
donde ningun comensal puede desmontarlos.

@ HAGALO ESTA NOCHE

Imprima su carta actual y rodee cada simbolo de € y cada precio colocado en
una pulcra columna derecha. Ese es el arreglo de diseno de mafana — coste

cero, mejora medible, y nadie notara conscientemente qué ha cambiado.

PROFUNDIZAR

Pocas decisiones en su restaurante tienen un impacto tan amplio como la eleccién
entre menu degustacién y carta.

Va mucho mas alla de la pregunta «cuanta libertad le doy a mis clientes». Es una decision
sobre la arquitectura financiera de su negocio: ;qué tan predecible es su facturaciéon?,
¢ccuanto desperdicio alimentario genera?, ;qué tan eficiente es su cocina y qué tipo de
clientes atrae? En este articulo desglosamos ambos formatos de manera sistematica,
prestando especial atencion al impacto concreto en sus resultados.

Tanto si dirige un restaurante de alta cocina como si gestiona un bistré con ambicidn de
crecer, la eleccion de su formato de menu determina en buena medida su éxito a largo
plazo. Empecemos por las bases.

¢Menu degustacion o carta? Una decision estratégica con grandes
consecuencias

Todo restaurador se enfrenta antes o después a esta pregunta. Y sin embargo, rara vez se
responde de forma consciente: la mayoria de los establecimientos «hacen lo que siempre

14
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se ha hecho en su segmento». Es una oportunidad perdida, porque la eleccion de su
formato de menu tiene consecuencias directas en:
- Flujo de caja y previsibilidad de ingresos: ; Sabe el lunes lo que ganara el viernes?
- Costes de compra y desperdicio alimentario: ; Compra de mas o de menos?
- Planificacion del personal y costes laborales: ; Cudntos empleados necesita por
servicio?
- Logistica de cocina y control de calidad: ; Cuanta variedad debe gestionar su brigada?
- Experiencia del cliente y posicionamiento: ; A qué publico se dirige?
Ambos formatos tienen sus puntos fuertes. La cuestiéon es: ;qué formato encaja con su

concepto, su publico objetivo y sus ambiciones? ;Y puede combinar lo mejor de ambos
mundos?

¢0ué es exactamente el menu degustacion?

El menu degustacion —también Ilamado prix fixe o menu cerrado— es un formato en el
gue los clientes piden una comida completa a un precio fijo establecido de antemano. Por
lo general, incluye entre tres y cinco pases: un aperitivo, un entrante, un intermedio, un
plato principal y un postre. A veces también se incluye un paso de quesos 0 un maridaje de
vinos, o se ofrecen como complemento de pago.

En la alta cocina espafnola, el menu degustacion es el formato dominante. Restaurantes con
estrella Michelin como EIl Celler de Can Roca (Girona), DiverXO (Madrid) y Arzak (San
Sebastian) trabajan casi exclusivamente con menus cerrados. No es casualidad: el formato
encaja perfectamente con su filosofia de experiencia total y con sus exigencias operativas.

¢Qué hace que el menu degustacion sea estructuralmente diferente de la carta?

- Los clientes no eligen por plato, sino que se embarcan en un viaje gastronémico
- El precio es claro y transparente desde la reserva
- La cocina sabe exactamente qué tiene que preparar para cada servicio

- Las alergias y preferencias alimentarias se comunican de antemano a través del sistema
de reservas

No se trata, pues, de un simple «sin eleccidn»; es una propuesta conscientemente curada
que lleva al comensal por una experiencia gastrondmica pensada de antemano.

15
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PREGUNTAS FRECUENTES

¢Qué es mas rentable para un restaurante: el menu cerrado (prix fixe) o la carta?

El prix fixe suele ser mas rentable por su menor desperdicio de alimentos, una mise en
place mas eficiente y una mejor rotacion de mesas. La carta tiene margenes mas altos por
plato pero mayor variabilidad de costes. Los mejores restaurantes combinan ambos.

¢Cémo compongo un menu prix fixe rentable?

Selecciona platos con buena ratio de food cost (maximo 30%), haz la mise en place eficiente
(ingredientes que se repiten en varios platos) y fija un precio que te permita mantener al
menos un 65% de margen.

¢Cuando opto por un menud de mediodia frente a un menu de noche con precios
distintos?

Un menud de mediodia mas econdmico atrae a clientes de empresa y vecinos del barrio en
las horas mas tranquilas. Mantén la elaboracion del mediodia mas sencilla que la del menu
de noche para no sobrecargar a tu personal de cocina.

16
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MARGEN LiQUIDO

Monte una oferta de bebidas que gsane como
una segunda cocina

—— IDEA CLAVE

Las bebidas aportan habitualmente el 20-30 % de los ingresos de |la alta
cocina con margenes que la cocina no puede igualar. El motor tiene
cuatro piezas: una carta de vinos construida alrededor de la rotacién por
copas, maridajes con precio de producto, una carta corta de cécteles de
autor y momentos de aperitivo y digestivo coreografiados dentro del
servicio.

MARGEN LIiQUIDO FIG. 04

Las bebidas ganan como una segunda cocina.

Maridaje sugerido _ alrededor del 60% dice que si

No se ofrece nada casi ninguno
ARadido a la factura aproximadamente 2 veces el gasto
20— las bebidas generan entre el 20% y el 30% de los ingresos; sugiere un maridaje de 14 €y la

30% mayoria de los invitados aceptan

Ninguna seccién de la carta convierte la atencidn en margen mas rapido que la liquida.
Una copa de vino de 14 € exige noventa segundos de trabajo; un plato de 14 € exige una
brigada. Y sin embargo la mayoria de las salas trata la carta de vinos como una biblioteca y
el aperitivo como un accidente. Trate ambos como productos.
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La carta de vinos es para vender, no para coleccionar

Una carta de 400 referencias impresiona a los sumilleres e intimida al comensal hasta la
segunda botella mas barata. Una carta operativa — perfilada en carta de vinos y gestion de
bebidas — es mas corta: cada botella tiene un trabajo, la seleccién por copas rota con la
carta (y con lo que toca vender) y el coste de bodega se cuenta como el capital circulante
gue es. Forme a la sala con consejo de vinos con confianza: la pregunta «/elijo yo algo para
la mesa?» es la frase con mas margen de todo el servicio.

Coreografie los momentos liquidos

Momento Producto Por qué funciona

Llegada Aperitivo de la casa, «;Una copa de nuestra cuvée mientras miran la
ofrecido por su nombre carta?» convierte ~60 % cuando se ofrece, ~0 %

cuando no

Comanda El maridaje como opcién «¢Con o sin el maridaje?» lo convierte de extra en
por defecto eleccion

Plato La segunda copa Cuestion de tempo, no de presion — vea

principal comprobada en el segundo upselling que se siente como servicio
justo

Postre Carro de digestivos o tabla El teatro vende lo que las cartas no pueden
de quesos

Una carta corta de cécteles de autor — cinco copas que pertenecen a su concepto —
completa el motor: el margen del céctel supera al del vino, y un trago de la casa con
nombre propio se convierte en marketing que el comensal fotografia.

@ HAGALO ESTA NOCHE

Cuente los cubiertos de esta noche, y después cuente a cuantos se les ofrecio

— no pidieron, se les ofrecid — un aperitivo por su nombre. La distancia entre

esos dos numeros, por 11 €, por 300 noches, es el tamano del producto que adn
no ha lanzado.

18


https://happychef.cloud/es/blog/menu-y-bebidas/carta-vinos-gestion-bebidas.html
https://happychef.cloud/es/blog/menu-y-bebidas/carta-vinos-gestion-bebidas.html
https://happychef.cloud/es/blog/menu-y-bebidas/maridaje-vinos-restaurante.html
https://happychef.cloud/es/blog/menu-y-bebidas/tecnicas-upselling-restaurante.html
https://happychef.cloud/es/blog/menu-y-bebidas/tabla-quesos-restaurante.html
https://happychef.cloud/es/blog/menu-y-bebidas/tabla-quesos-restaurante.html
https://happychef.cloud/es/blog/menu-y-bebidas/carta-cocteles-restaurante.html

Wappy«aef

EL SECRETO DEL CHEF
El truco del maridaje que duplica la aceptacion

Las casas con mas maridajes vendidos nunca lo ofrecen como un extra. La carta
imprime primero el precio del menu degustacion con maridaje, y después el
precio sin —y el camarero pregunta «;con o sin el viaje de vinos?». La arquitectura
de la eleccidn hace el resto: la aceptacion se duplica aproximadamente frente al
«squieren anadir los vinos?», sin presion alguna y con una mesa mas contenta. El
maridaje permite ademas al sumiller mover por copas botellas que jamas se
venderian enteras.

PROFUNDIZAR

Una carta de vinos bien concebida puede marcar la diferencia entre una velada
mediocre y una extraordinaria para sus comensales, y entre un margen ajustado y uno
saludable para su negocio.

Las bebidas, y el vino en particular, suelen ser la categoria mas rentable de su carta. Sin
embargo, muchos restauradores tienen dificultades para componer una carta de vinos
atractiva que resulte tanto apetecible para los clientes como saneada desde el punto de
vista financiero. En esta guia completa aprendera todo sobre cémo construir una carta de
vinos exitosa y optimizar la gestion de sus bebidas.

Por qué las bebidas son tan importantes para su facturacion

En la mayoria de los restaurantes, el margen bruto de las bebidas se sitUa entre el 65 % y el
80 %, mientras que en los platos suele oscilar entre el 60 % y el 70 %. Esta diferencia
convierte a las bebidas en un factor decisivo para su rentabilidad. Un restaurante que vende
vino por valor de 100.000 € al afo con un margen del 70 % retiene 70.000 €. Con un
margen del 65 %, son 65.000 €: una diferencia de 5.000 € Unicamente gracias a una mejor
fijacion de precios.

Ademas, su oferta de bebidas influye en toda la experiencia del cliente. Un vino bien
elegido realza el disfrute de una comida, lo que se traduce en mejores resefas y en clientes
gue repiten.

La base: cOmo componer su carta de vinos

Conozca a su publico objetivo

Antes de seleccionar botellas, reflexione sobre quiénes son sus clientes y qué buscan:

- Casual Dining: Vinos accesibles, variedades conocidas, precios amigables.

- Fine Dining: Seleccion mas profunda, opciones premium, personal formado capaz de
asesorar.

- Bistré/Brasserie: Equilibrio entre calidad y precio, buenos vinos de la casa.

- Restaurante tematico: Vinos que encajen con la cocina (¢italiana? vinos italianos).
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El tamaho adecuado
Una buena carta de vinos no tiene por qué ser extensa. Calidad antes que cantidad:
- Pequena (10-20 vinos): Ideal para restaurantes casuales, facil de gestionar y de ensefar
al personal.

- Mediana (20-50 vinos): Adecuada para la mayoria de los restaurantes; ofrece suficiente
variedad sin abrumar.

- Grande (50+ vinos): Para bares de vinos y fine dining con sommeliers cualificados.

Cada vino de su carta debe estar ahi por una razén. Un vino que nunca se vende inmoviliza
capital y puede deteriorarse. Utilice la analitica de su restaurante para saber qué vinos se
venden y cuales no.

Equilibrio en la seleccién

Asegure variedad en cuanto a:

- Tipo: Tinto, blanco, rosado, espumoso y, si procede, vinos de postre.

- Estilo: De ligero a corpulento, de seco a dulce.

- Precio: Desde la entrada hasta el premium, con una buena distribucion.
- Origen: Mezcla de regiones conocidas y descubrimientos sorprendentes.

- Variedades: Clasicos reconocibles y alternativas interesantes.

PREGUNTAS FRECUENTES

¢Como de extensa debe ser mi carta de vinos como restaurante?

Una seleccion de 20 a 40 vinos es lo ideal para la mayoria de los restaurantes. Una carta
demasiado corta deja poca eleccidon al cliente; una demasiado amplia aumenta los costes
de stock y genera indecision.

¢Cémo gestiono mi stock de bebidas sin grandes pérdidas por productos caducados?

Usa el método FIFO (primero en entrar, primero en salir): coloca el stock nuevo detras del
existente. Revisa mensualmente la caducidad de todas las bebidas y da salida a las de poca
rotacion en cocteles o promociones.

¢Cémo calculo el precio de venta adecuado para cervezas y cervezas especiales?

Aplica un factor de 3-4 veces el precio de compra para las cervezas. En las cervezas
especiales en botella puede llegar a 4-5 veces, dados los volUmenes menores y el mayor
coste de compra.
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LA CARTA FiSICA

Escriba y diseiie una carta que venda los platos
correctos

—— IDEA CLAVE

El comensal lee una carta menos de dos minutos, escaneando zonas
predecibles. Las cartas ganadoras aprovechan ese escaneo: Estrellas en la
primera y la ultima posicidon de cada seccidn, descripciones de origen +
técnica + sabor, nada de palabreria ni ensayos sentimentales, y una
claridad con los alérgenos que transmite oficio en lugar de tramite.

LA CARTA FIiSICA FIG. 05

Una tarjeta bien diseiiada vende mas

descrita.

lista simple sin ascensor

los invitados escanean una tarjeta en menos de dos minutos: resalte 7 articulos o menos

+27%

por seccion y las ventas aumentaran

Todo lo disefado hasta ahora se entrega a través de un Unico objeto: la carta en las manos
del comensal. Dos minutos de atencién, concentrados en el primer y el uUltimo plato de
cada secciéon y en cualquier cosa visualmente distinta. Gaste esos segundos a propdsito.

La ubicacion es un vendedor silencioso

- El primero y el Gltimo de cada seccidén reciben una cuota desproporcionada de pedidos
— siente ahi a sus Estrellas, jamas a sus Perros.

- Un recuadro, marco o sello del chef por pagina como maximo: si lo destaca todo, no
destaca nada.
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- Siete platos por seccidn es el techo cémodo; mas all3, la ansiedad de eleccién empuja al
comensal hacia lo conocido — normalmente un Caballo de batalla.

Las descripciones son el segundo vendedor

La féormula que eleva pedidos, plato tras plato: origen + técnica + sabor. <Rodaballo del
Cantabrico, beurre blanc a la brasa, limdén quemado» vende mas que «Rodaballo con limdn»
porque cada palabra se gana su sitio. La investigacion sobre etiquetas descriptivas muestra
gue elevan las ventas de un plato hasta un 27 % y mejoran la valoraciéon del sabor tras la
comida. Evite la inflacion de adjetivos — «delicioso», «famoso», «irresistible» no venden nada.
El oficio completo estd en escribir descripciones de carta.

Alérgenos: la claridad es clase

La alta cocina gestiona los alérgenos en el didlogo — «preguntamos por alergias en cada
mesa» — respaldado por una matriz de cocina por plato. Una carta saturada de catorce
iconos se lee como una farmacia; una nota con aplomo («¢alergias? diganoslo — casi todo
se puede adaptar») se lee como oficio. Tanto la ley como el comensal quedan mejor
servidos por la segunda.

@ HAGALO ESTA NOCHE

Reescriba sus tres Puzles (rentables, ignorados) con la formula origen + técnica

+ sabor, y suba uno a la cabecera de su seccion. Siga sus pedidos durante dos

semanas — es el test A/B mas barato de la hosteleria.

PROFUNDIZAR

Tu carta es el documento de marketing mas leido de tu restaurante. Cada comensal la
lee, palabra por palabra, en el instante en que decide qué — y cuanto — va a gastar. Y
sin embargo es el vendedor mas descuidado de la casa.

Los restauradores invierten en un gran chef, en un interiorismo cuidado, en el aroma de un
pan recién horneado. Pero las palabras con que se presenta un plato — el verdadero texto
de venta — se teclea a menudo en cinco minutos encima de una mesa de cocina. Es una
oportunidad perdida, porque el efecto del lenguaje de carta es medible, significativo y
practicamente gratuito de ejecutar.

En este articulo diseccionamos la psicologia y la técnica de las descripciones de carta:
desde el célebre estudio Cornell que demostré un incremento de ventas del 27 %, hasta el
sutil arte de la presentacion de precios, el storytelling de proveniencia y el lenguaje
sensorial. Escribimos especificamente para restaurantes de alta cocina espafola, donde la
tension entre sobriedad minimalista y seduccién evocadora se percibe con mayor nitidez.
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Por qué las palabras de tu carta determinan el sabor

La verdad mas contraintuitiva de la gastronomia: el comensal no solo saborea con la
lengua. Saborea con la expectativa. Y esa expectativa estd en gran medida modelada por la
carta, mucho antes de que el plato llegue a la mesa.

El estudio de referencia es el de Brian Wansink (Cornell University). En un experimento
controlado, los comensales recibian los mismos platos — una vez con una denominacion
escueta («alubias rojas con arroz») y otra con un nombre descriptivo y sugestivo («alubias
rojas cajun con arroz de Luisiana»). El resultado:

- Los platos descriptivos se vendieron un 27 % mas;
- Los comensales valoraron la misma comida como mas sabrosa y mas apetecible;
- Ademas la consideraron mejor relacién calidad-precio — al mismo precio;

- 'Y tenian mas intencion de volver.

En otras palabras: la descripcién no solo cambidé lo que la gente elegia, sino también cémo
sabia la comida. No es un truco de marketing — es gestiéon de la expectativa, un
mecanismo profundamente arraigado en la neurociencia del sabor. La carta es tu primer
plato.

En alta cocina este efecto es aln mas potente, porque el comensal elige conscientemente
tomarse su tiempo, leer y dejarse llevar. Una carta bien redactada construye anticipacion —
y la anticipacion es, como describimos en nuestro articulo sobre la experiencia
multisensorial en fine dining, una de las palancas mas poderosas de la satisfacciéon del
comensal.

Las dos escuelas: minimalismo frente a evocacion

Antes de escribir una sola palabra, hay que tomar una decision fundamental. En la
gastronomia contemporanea existen dos estilos dominantes, y se excluyen mutuamente.
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PREGUNTAS FRECUENTES

¢Las descripciones evocadoras de carta realmente aumentan las ventas?

Si. El célebre estudio de la Universidad Cornell (Brian Wansink) demostré que los platos con
un nombre descriptivo y sugestivo se vendian hasta un 27 % mas que los mismos platos
con una denominacion escueta. Los comensales ademas valoraban la comida como mas
sabrosa y como mejor relacion calidad-precio. Las palabras de tu carta condicionan la
percepcion incluso antes del primer bocado.

.Debo omitir el simbolo del euro en mi carta?

En alta cocina: en la mayoria de los casos, si. El estudio Cornell (Yang, Kimes & Sessarego)
demostré que los comensales con una carta sin simbolo de divisa gastaban
significativamente mas que los que tenian precios con el simbolo del euro o del ddlar. El
simbolo activa el «dolor de pagar». Escribe los precios como ndmero limpio (38) sin simbolo
ni decimales, y evita una columna de precios alineada a la derecha con puntos suspensivos
gue invite a comparar precios.

¢Cuanto debe medir una descripcién de carta?

En alta cocina existen dos escuelas. La carta minimalista nombra Unicamente los
ingredientes principales («Gamba roja de Dénia, hinojo, eneldo») y deja el resto a la sala. La
carta evocadora emplea una o dos frases con proveniencia, técnica y un detalle sensorial.
Mantente por debajo de 20 a 25 palabras por plato: mas de eso y la descripcion se vuelve
contraproducente. Elige un estilo y aplicalo de forma coherente en toda la carta.

¢Qué palabras venden mejor en una carta?

Tres categorias funcionan de forma demostrada: etiquetas de proveniencia (el nombre del
productor, la region, la D.O.P. o I.G.P.), palabras sensoriales y de técnica («confitado a baja
temperatura», «<sedoso», xkahumado en lefa») y referencias nostalgicas o auténticas («segun
la receta de la abuela», xcomo en las casas de comidas del interior»). Evita el lenguaje de
marketing vacio como «delicioso» o «fresco» — no afaden nada. Deja que los ingredientes y
la técnica hagan el trabajo.
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RITMO

Deje que las estaciones reajusten la maquina
por usted

—— IDEA CLAVE

Un ciclo de carta estacional es el plan de mantenimiento de la ingenieria
de menu: cuatro veces al ano los ingredientes se vuelven mas baratos y
mejores a la vez, los Perros salen con elegancia, los Puzles se reposicionan
y la carta sigue siendo noticia. Cada rotacién es ademas una repeticion
escandallada de todos los capitulos de esta guia.

RITMO FIG. 06

Reafinar el ment cuatro veces al aiio

4 veces al aho

4)( Actualizar el menu cada temporada: ingredientes mas baratos, mejor margen, estrellas frescas.

La estacionalidad es la Unica fuerza de la hosteleria que mejora la calidad y el margen al
mismo tiempo: el esparrago en temporada cuesta menos y sabe mejor que fuera de ella,
con el marketing incorporado. Una carta estacional no es, por tanto, un capricho creativo —
es el ciclo de mantenimiento de toda la maquina de ingenieria.
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El ritual trimestral

En cada cambio de carta, ejecute el bucle en orden — ocupa una tarde con los nUmeros y
una sesion de cata con la brigada:

- Vuelva a pasar la matriz (capitulo 1) sobre la carta saliente: ¢qué Estrellas sobreviven al
cambio de estacion? ;Qué Perros salen por fin, escondidos con elegancia tras un
«hacemos sitio a la nueva temporada»?

- Vuelva a escandallarlo todo (capitulo 2) a los precios de la nueva estacion — las fichas
del trimestre pasado ya estan equivocadas.

- Vuelva a anclar los precios (capitulo 3): el nuevo buque insignia marca el techo;
compruebe que la horquilla no se ha desviado.

- Rote las copas (capitulo 4): la seleccion por copas y los maridajes siguen a la cocina, y los
lentos de la bodega encuentran su salida por copas.

- Reposicione la carta (capitulo 5): las nuevas Estrellas a las posiciones de poder,
descripciones frescas, un nuevo destacado.

Y luego deje que el cambio haga ruido: la nueva carta es una campana lista para su sistema
de marketing, y los datos de ventas que genera alimentan la matriz del trimestre siguiente.
El bucle se cierra solo — los margenes, como las salsas, se hacen por reduccion y repeticion.

@ HAGALO ESTA NOCHE

Ponga ya en el calendario la fecha del proximo cambio de carta, con un bloque

de dos horas de «<matriz + escandallo» una semana antes. El ritual que se

agenda es el ritual que ocurre.

PROFUNDIZAR

Trabajar con ingredientes de temporada no es solo una decisién culinaria: es una
estrategia de negocio inteligente que refuerza tu restaurante en varios frentes.

Los menus estacionales reducen tus costes de compra, elevan la calidad de tus platos, dan
a los comensales una razén para volver y posicionan tu restaurante como un lugar que se
toma en serio la calidad y el oficio. En este articulo aprenderas exactamente como
implementar menus estacionales con éxito en tu restaurante.

Por qué funcionan los menus estacionales
Las ventajas del trabajo estacional son numerosas y afectan a todos los aspectos de tu

negocio de restauracion. Las vemos una por una.

1. Menores costes de compra

Los productos de temporada son abundantes y, por tanto, mucho mas baratos que los que
tienen que venir de lejos o cultivarse en invernadero. Los esparragos en mayo cuestan una
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fraccion de lo que valen en diciembre. Los tomates en agosto no solo son mas sabrosos sino
también mucho mas baratos que en febrero.

Comprando de forma inteligente al ritmo de las estaciones puedes reducir tu coste de
materia prima entre un 10y un 20 % mejorando al mismo tiempo la calidad. Eso mejora
directamente tus margenes y te da margen para invertir en otros aspectos de tu
restaurante.

2. Mejor calidad y sabor

Los productos en su punto algido son mas sabrosos, mas frescos y mas nutritivos. Un
tomate madurado al sol sabe a algo, mientras que un tomate de invierno de invernadero
suele ser aguado e insipido. Tus platos mejoraran automaticamente cuando trabajes con
ingredientes de primera calidad.

Los comensales notan esa diferencia. Quizas no sepan ponerle nombre, pero perciben que
tus platos son distintos — mejores, con mas profundidad y caracter. Eso te diferencia de los
restaurantes que sirven lo mismo todo el ano con calidad variable.

3. Historia y marketing

Los menus estacionales te proporcionan constantemente contenido para redes sociales y
marketing. "Novedad: nuestro menu de caza otofal" es mucho mas interesante que una
carta estatica que nunca cambia. Tienes cuatro veces al aflo un motivo legitimo para llamar
la atencion y compartir novedades.

Ademas puedes contar la historia: ;de dénde vienen tus esparragos? (Qué agricultor local
te suministra la calabaza? ;Cémo elige tu chef la mejor caza? Son las historias que
conectan con el comensal moderno, que valora el origen, la calidad y la autenticidad.

4. Los comensales vuelven una y otra vez

Una oferta cambiante da a los comensales fieles un motivo para venir con mas frecuencia.
Saben que siempre hay algo nuevo que descubrir. Si tu menu es el mismo todo el afo, ¢ por
gué iban a venir los habituales cada mes? Con menus estacionales generas expectacion:
"En septiembre empieza la temporada de caza, hay que ir."

Este mecanismo refuerza la fidelizacion de clientes de forma natural. Los comensales se
sienten vinculados a tu restaurante porque van al ritmo de las estaciones y esperan con
ilusion sus platos favoritos de temporada.
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PREGUNTAS FRECUENTES

¢Cuales son las ventajas de un menu de temporada para mi restaurante?

Menores costes de compra (los productos de temporada son mas baratos y estan mas
disponibles), mayor calidad, mas sostenibilidad y un motivo para que los clientes vuelvan
con regularidad.

¢Cémo comunico mi menu de temporada de forma eficaz a los clientes?

Anuncialo en redes sociales 1-2 semanas antes del lanzamiento, envia un correo a tu base
de clientes y actualiza la carta en tu perfil de Google Business. Forma a tu equipo para que
lo mencione de forma espontanea en la mesa.

¢Cémo planifico las compras con un menu de temporada?

Crea una relacién con 2 o 3 proveedores locales que te informen semanalmente sobre la
disponibilidad. Ajusta tu mise en place en funcién de las reservas para minimizar el
desperdicio.
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E-BOOK

{Como de disenada esta su carta?

Cada plato tiene una ficha de escandallo al gramo con costes actuales

[

Clasificamos los platos en los cuatro cuadrantes al menos dos veces al afno

El coste de materia prima global se sigue cada semana contra un objetivo del
28-32 %

Nuestra carta no tiene simbolos de € ni una columna pulcra de precios

Un articulo ancla premium encalbeza cada seccién

El vino por copas y los maridajes rotan con cada cambio de carta

O 0o 0o
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LISTO PARA EMPEZAR

¢Ouiere la matriz sin la hoja de
calculo?

HappyChef sigue su mix de ventas, margenes y tendencias
automaticamente — para que cada cambio de carta parta de
hechos, no de sensaciones.

Gratis, 30 minutos, sin compromiso
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