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INTRODUCCIÓN

Si gestionas un restaurante u hotel en Colombia, probablemente 
dedicas horas a perfeccionar tu carta de comida: el costeo de cada 
plato, la rotación de ingredientes, la presentación. Sin embargo, la carta 
de bebidas —que en muchos establecimientos genera entre el 20% y 
el 35% de los ingresos totales, pero con márgenes brutos que pueden 
superar el 70%— suele quedar relegada a una lista de marcas 
comerciales sin estrategia alguna.

Según datos de la National Restaurant Association (NRA), los 
establecimientos que aplican ingeniería de menú a sus cartas de 
bebidas reportan incrementos promedio de entre 8% y 15% en su 
rentabilidad neta por servicio. En el mercado colombiano, donde la 
competencia en los segmentos casual dining, hotelería boutique y 
gastronomía de autor crece aceleradamente, la carta de bebidas es 
quizá la palanca financiera más subestimada.

Piensa en esto: un restaurante típico de gama media-alta en Bogotá o 
Medellín puede tener un costo de materia prima en alimentos (food 
cost) cercano al 30-35%. Pero el costo de bebidas (beverage cost) de 
una soda artesanal o un cóctel bien diseñado puede estar entre el 15% 
y el 22%. Esa diferencia es dinero que está sobre la mesa 
—literalmente— esperando a que lo captures con una estrategia 
inteligente.

Por qué la carta de bebidas es 
una palanca de rentabilidad 
subutilizada en Colombia
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El costo de no tener una
estrategia de bebidas
Imagina el caso de Restaurante Sazón Criollo, un 
establecimiento ficticio de 60 sillas en el Poblado de 
Medellín. Su carta de bebidas es una página estándar: 
gaseosas industriales, jugos naturales, un par de cervezas 
nacionales y una selección básica de vinos. No hay bebidas 
de autor, no hay sugerencias de maridaje, no hay precios 
estratégicos. El ticket promedio de bebidas es de $12.000 
COP por comensal.

Ahora supongamos que Sazón Criollo implementa una 
estrategia de carta de bebidas: introduce sodas artesanales 
con ingredientes locales (como guandolo, lulo o 
hierbabuena), crea tres cócteles de autor, aplica precios 
psicológicos y entrena a su equipo de sala en venta 
sugestiva. El ticket promedio de bebidas sube a $19.000 
COP. Con un promedio de 120 comensales diarios, esa 
diferencia de $7.000 COP por persona se traduce en 
$840.000 COP adicionales al día, es decir, más de $25 
millones al mes en ingresos adicionales con un costo 
marginal mínimo.

Esta guía es tu hoja de ruta para lograr exactamente eso. A 
lo largo de ocho capítulos, te llevaremos desde los 
fundamentos técnicos hasta un plan de implementación 
concreto en 90 días, con fórmulas, ejemplos numéricos, 
referentes mundiales y estrategias probadas.

INSIGHT CLAVE
La carta de bebidas puede representar hasta un 35% de tus 
ingresos con márgenes brutos superiores al 70%. Si no la estás 
gestionando estratégicamente, estás dejando la mayor 
oportunidad de rentabilidad de tu negocio sin explotar.
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FUNDAMENTOS:
DEFINICIONES CLAVE
Antes de entrar en estrategias y cálculos, es fundamental que hablemos el mismo idioma. Estos son los 
conceptos que manejarás a lo largo de la guía y que todo profesional de F&B debería dominar.

Ingeniería de Menú (Menu Engineering)
Es la disciplina que combina el análisis de costos, la popularidad de cada ítem y la psicología del diseño para 
maximizar la rentabilidad de una carta. Desarrollada en los años 80 por Michael Kasavana y Donald Smith en 
la Universidad de Michigan, aplica una matriz de dos variables —popularidad y contribución marginal— para 
clasificar cada bebida y tomar decisiones estratégicas sobre qué promover, qué rediseñar y qué eliminar.
Ejemplo práctico: si tu limonada de hierbabuena se vende mucho pero genera poca ganancia, la ingeniería de 
menú te dirá que es un “Caballo de arado” y te sugerirá subir su precio o reducir su costo.

Mix de Ventas (Sales Mix)
Es la proporción que cada bebida o categoría representa dentro del total de unidades vendidas. Si vendes 
1.000 bebidas al mes y 200 son cervezas artesanales, el sales mix de esa categoría es del 20%. Conocer tu 
sales mix te permite identificar qué categorías dominan tu carta y si esas categorías son las más rentables o 
simplemente las más fáciles de vender.
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Contribución Marginal vs. Margen Porcentual

La trampa está en que una bebida con alto margen porcentual puede tener baja contribución en pesos. Un agua 
saborizada vendida a $6.000 con costo de $800 tiene un margen del 86,7%, pero solo te deja $5.200. El cóctel de 
$28.000, con un margen “menor” del 78,6%, te deja $22.000. Siempre prioriza la contribución en pesos cuando 
tomes decisiones de carta.

Es lo que te queda después de restar el costo 
directo de la bebida a su precio de venta.

Es esa misma contribución expresada como 
porcentaje del precio de venta. 

Contribución marginal (en pesos): 

Su contribución marginal es

 Si un cóctel se vende a En el ejemplo anterior:

$28.000
Y su costo de ingredientes es

$6.000

$22.000.

Margen porcentual: 

 ($22.000 / $28.000) = 

78,6%.78,6%.
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Carta de Bebidas vs. 
Carta de Cócteles vs. 
Lista de Vinos
Aunque a menudo se usan indistintamente, cada 
una tiene un propósito y un público distinto:

 Carta de bebidas: 
el documento maestro que engloba toda la oferta 
líquida del establecimiento: aguas, sodas, jugos, 
cervezas, licores, cócteles, vinos, cafés e infusiones. 
Es lo que la mayoría de comensales revisa.

 Carta de cócteles: 
un documento especializado, generalmente con 
diseño propio y narrativa de marca, enfocado en la 
cocteleria. Es común en bares y restaurantes de 
autor.

Lista de vinos:
el documento dedicado exclusivamente a la oferta 
de vinos, organizado por región, cepa o estilo. En 
hoteles y restaurantes de alta gama, suele ser un 
documento separado con curaduría propia.

Bebidas Ancla, Bebidas Estrella
y Bebidas Complementarias

   Bebida ancla: aquella que el comensal espera 
encontrar y que valida la propuesta del 
establecimiento. En un restaurante colombiano, una 
limonada de panela o un jugo de maracuyá pueden ser 
anclas. No siempre son las más rentables, pero son 
indispensables.

      Bebida estrella: alta popularidad y alta contribución 
marginal. Es tu mejor aliada financiera. Un cóctel de 
autor que se vende bien y cuesta poco de producir es 
una estrella.

   Bebida complementaria: aquella que completa la 
oferta y enriquece la experiencia sin ser protagonista. 
Un té helado artesanal o una soda de guandolo que 
acompaña el plato fuerte sin competir con el cóctel 
principal.
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El COGS de bebidas (o beverage cost) mide el costo directo de los ingredientes y materias primas utilizadas para preparar 
las bebidas vendidas en un periodo. Se expresa como porcentaje de las ventas de bebidas.

Según el Uniform System of Accounts for the Lodging Industry (USALI), un beverage cost saludable para un hotel de 
servicio completo oscila entre el 18% y el 24%. Para restaurantes independientes en Colombia, un rango entre el 20% y 
el 28% es habitual, dependiendo de la categoría y del peso de los licores importados en la carta.

Cost of Goods Sold (COGS) Aplicado a Bebidas

Fórmula: Beverage Cost % = (Costo de insumos de bebidas / Ventas de bebidas) × 100

Precio Psicológico en Cartas
Es la aplicación de principios de behavioral economics al diseño de precios en la carta. Incluye técnicas como:

INSIGHT CLAVE
Dominar estos fundamentos es lo que separa a un administrador que “pone precios” de un estratega que diseña rentabilidad. 
Cada término de esta sección será una herramienta que usarás en los capítulos siguientes

Eliminación del signo de pesos ($): estudios de la 
Universidad de Cornell demostraron que eliminar el 
símbolo monetario reduce la “percepción de gasto” 
y aumenta el ticket promedio.

Precios redondeados vs. fraccionados: un precio 
de 28.000 se percibe como más premium que 27.900; 
mientras que 27.900 genera la sensación de oferta.

Anclaje de precio (price anchoring): colocar una 
bebida de precio alto al inicio de la lista para que las 
demás parezcan razonables en comparación.

Agrupación estratégica: colocar la bebida que más te 
interesa vender (la de mayor contribución marginal) en la 
posición donde el ojo se posa primero: esquina superior 
derecha de la carta, según estudios de eye-tracking.
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3. REFERENTES 
MUNDIALES
Analizar lo que hacen los mejores del mundo no es 

un ejercicio académico: es una fuente de 

inspiración y de modelos replicables. Estos cuatro 

casos representan enfoques distintos que puedes 

adaptar al contexto colombiano.

3.1 Nobu: La coctelera como 
extensión de la experiencia 
gastronómica

Nobu, la cadena de restauración japonesa-peruana 

fundada por Nobu Matsuhisa, convierte su carta de 

bebidas en un viaje sensorial paralelo a la comida. 

Cada cóctel está diseñado para complementar la 

experiencia culinaria: el sake no compite con el plato, 

lo eleva.

Cócteles de autor con ingredientes 
que reflejan la filosofía culinaria 
(yuzu, shiso, jengibre).

Presentación como experiencia: la 
copa, el hielo, la guarnición son 
parte del storytelling.

Precios premium justificados por 
la exclusividad y la narrativa de 
marca.

Lección para Colombia: no necesitas ingredientes 
japoneses. Puedes crear la misma percepción de 
valor con guandolo, lulo, borojó o albahaca 
morada. Lo que importa es la coherencia entre la 
carta de comida y la carta de bebidas.

Estrategias destacadas:
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Estrategias destacadas: Estrategias destacadas:

3.2 Eleven Madison Park:
Menos es más (y más rentable)
Eleven Madison Park, el restaurante neoyorquino que 
ha ocupado los primeros puestos del ranking The 
World’s 50 Best, tiene una oferta de bebidas 
sorprendentemente curada. En lugar de una lista 
interminable, presenta pocas opciones, cada una 
seleccionada para maximizar la experiencia del tasting 
menu.

3.3 Four Seasons Hotels & Resorts: 
Estandarización con personalidad
local
La cadena hotelera Four Seasons es un caso de estudio en 
cómo combinar estándares globales de calidad con 
adaptación local. Cada propiedad tiene una carta de bebidas 
base alineada con los estándares corporativos, pero con un 
componente local obligatorio que puede representar hasta el 
30% de la oferta.

Lección para Colombia: reducir la carta no significa 
reducir ingresos. Un restaurante en Cartagena puede 
ofrecer 8-10 bebidas bien diseñadas en lugar de 30 
genéricas y aumentar tanto la percepción de calidad 
como la rotación

Lección para Colombia: los hoteles y restaurantes que 
incorporan ingredientes endémicos colombianos (como el 
guandolo, la gulupa o la cúrcuma fresca) no solo se 
diferencian, sino que reducen costos de importación y 
aumentan la percepción de autenticidad. 

Carta corta y rotativa: las opciones cambian con el menú, 
creando urgencia y exclusividad.

Inclusión de bebidas sin alcohol como categoría de primer 
nivel, no como segunda opción.

Programa de maridaje como upselling premium: el pairing de 
bebidas puede representar hasta un 40% adicional al precio 
del menú.

Programa “Local Flavors” que integra destilados, frutas y técnicas 
locales en la carta.

Uso de bebidas locales como herramienta de marketing: el 
huésped internacional busca autenticidad.

Entrenamiento estandarizado del equipo de salón: cada mesero 
puede explicar el origen e historia de cada bebida.
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3.4 Dante NYC: La revolución del “bar de día” y las bebidas no 
alcohólicas

Dante, el célebre bar de aperitivos italianos en Nueva York (votado como uno de los mejores bares del mundo), fue 
pionero en construir una carta de bebidas robusta para el servicio diurno: brunchs, almuerzos y tardes. Su oferta de 
bebidas no alcohólicas y low-ABV (bajo contenido de alcohol) no es un apéndice de la carta: es protagonista.

Marcas como Lemoon, que trabajan con frutas y ingredientes locales en formatos artesanales, pueden ser aliados 
naturales para esta estrategia.

Estrategias destacadas: Lección para Colombia: el mercado colombiano tiene 
un enorme potencial en el segmento diurno y en el 
público que busca opciones sin alcohol de calidad. Una 
soda artesanal de guandolo con un toque de jengibre, 
servida en copa con guarnición, puede venderse al 
mismo nivel de precio que un cóctel básico y con un 
costo significativamente menor.

Categoría “Sin alcohol” diseñada con la misma 
complejidad y presentación que los cócteles 
clásicos.

Uso de sodas artesanales, shrubs, tónicas y 
amargos como base de una coctelería no 
alcohólica sofisticada.

Precios de bebidas sin alcohol competitivos con 
los cócteles (entre 70% y 85% del precio de un 
cóctel clásico). INSIGHT CLAVE

Los mejores restaurantes y hoteles del mundo no tratan la carta de 
bebidas como un catálogo de productos: la diseñan como una 
experiencia estratégica que refuerza su marca, maximiza márgenes y 
sorprende al comensal. Tú puedes hacer lo mismo con ingredientes y 
formatos colombianos.
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4. TENDENCIAS GLOBALES EN CARTAS DE
BEBIDAS
El mundo de las bebidas está cambiando más rápido que nunca. Las tendencias que se consolidan a nivel global 
ya están tocando la puerta del mercado colombiano. Entenderlas te permitirá anticiparte, no reaccionar.

4.1 Auge de bebidas sin alcohol y low-ABV

Según reportes de la consultora IWSR, el mercado 
global de bebidas sin y bajo alcohol ha crecido a 
tasas de doble dígito en los últimos años, con 
proyecciones de crecimiento sostenido. No se trata 
de una moda pasajera: es un cambio generacional 
liderado por millennials y Gen Z que priorizan el 
bienestar sin renunciar a la experiencia social.

En Colombia, este movimiento aún está en fase 
temprana, lo que representa una ventana de 
oportunidad para los establecimientos que se 
posicionen primero. Un restaurante que ofrece tres 
o cuatro opciones sin alcohol sofisticadas (no solo 
agua y gaseosa) captura un segmento desatendido 
y puede cobrar precios premium por la 
diferenciación.

Las sodas artesanales han dejado de ser un nicho 
para convertirse en una categoría de carta con 
identidad propia. A diferencia de las gaseosas 
industriales (que se perciben como commodities de 
bajo valor), una soda artesanal elaborada con 
ingredientes naturales y procesos diferenciados 
puede posicionarse como una experiencia 
gastronómica en sí misma.

Marcas colombianas como Lemoon, que elaboran 
sodas artesanales con guandolo y otros 
ingredientes locales, ofrecen al restaurador una 
ventaja doble: un producto diferenciado que 
justifica precios superiores a los de las gaseosas 
convencionales, y un costo de adquisición que 
permite márgenes atractivos. Una soda artesanal 

4.2 Sodas artesanales y mixología no 
alcohólica como categoría premium
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4.3 Sostenibilidad e ingredientes locales como 
diferenciador
El origen de los ingredientes ya no es solo una historia bonita: es un argumento de 
venta medible. Según estudios de Technomic, un porción significativa de los 
consumidores está dispuesta a pagar más por bebidas que utilizan ingredientes 
locales y prácticas sostenibles. En Colombia, esto se traduce en una oportunidad 
de oro: la biodiversidad de frutas tropicales, hierbas aromáticas y raíces es un 
activo que la mayoría de restaurantes subutiliza.
Utilizar proveedores locales, comunicar el origen de los ingredientes en la carta y 
ofrecer bebid

as estacionales basadas en la cosecha disponible no solo reduce tu huella 
ecológica: también justifica precios premium y genera lealtad en un segmento 
creciente de consumidores conscientes.

4.4 Personalización y experiencias sensoriales
Desde cartas de bebidas interactivas en tabletas hasta estaciones de “build your 
own cocktail”, la personalización es una megatendencia transversal. En el 
contexto colombiano, esto puede ir desde lo simple (permitir al comensal elegir el 
nivel de dulzor o el tipo de hielo) hasta lo elaborado (experiencias de mesa donde 
el bartender prepara el cóctel frente al cliente con elementos de showmanship).

La clave es que la personalización no necesariamente implica complejidad 
operativa. A veces, tan solo ofrecer la opción de añadir un shot de jengibre o 
cambiar la base de una soda artesanal Lemoon por una versión con menos azúcar 
ya genera una percepción de experiencia a medida.
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INSIGHT CLAVE
Las tendencias globales confluyen en una dirección clara: bebidas más naturales, locales, sofisticadas y con opciones sin alcohol de 
primer nivel. Colombia tiene todos los ingredientes (literalmente) para liderar esta transformación. La pregunta no es si llegará, sino quién 
la capitalizará primero.

Tendencia

Sin alcohol / Low-ABV

Sodas artesanales 
premium

Ingredientes locales
y sostenibles

Personalización
y experiencias

Coctelería de autor 
sin alcohol

Madurez global

Alta

Alta

Alta

Media-Alt

Alta

Madurez Colombia

Temprana

En crecimiento

Media

Baja

Muy baja

Oportunidad

Alta: primer movedor gana posicionamiento

Alta: diferenciación inmediata vs. gaseosas
industriales

Muy alta: biodiversidad colombiana como
activo único

Media: requiere entrenamiento y ajuste 
operativo

Muy alta: mercado prácticamente virgen
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Acciones concretas:

Coloca tus bebidas estrella (alta popularidad, alta 
contribución) en las posiciones privilegiadas.

Usa un “ancla de precio”: sitúa tu bebida más cara 
(un cóctel de lujo o un vino premium) al inicio de la 
sección para que las demás parezcan accesibles.

Elimina el signo de pesos y evita alinear los precios 
en columna (esto crea una “autopista visual” que 
lleva al comensal directo al precio más bajo). 

Utiliza descripciones evocadoras, no técnicas: 
“Soda artesanal de guandolo con notas cítricas y un 
toque de jengibre fresco” vende más que “Soda de 
guandolo 350ml”.

5. ESTRATEGIAS 
PARA MAXIMIZAR 
LA RENTABILIDAD
Estas diez estrategias están ordenadas de mayor a 
menor impacto inmediato. Cada una es accionable y 
puede implementarse de forma independiente, aunque 
los mejores resultados se obtienen al combinarlas.

La paradoja de la elección es real: demasiadas opciones 
paralizan al comensal, ralentizan el servicio y aumentan el 
desperdicio. Un estudio referenciado frecuentemente en 
el sector horeca sugiere que las cartas con entre 7 y 12 
opciones de bebidas no alcohólicas y entre 8 y 15 
cócteles tienen mejor rotación y satisfacción del cliente 
que las cartas con 30 o más opciones.
Acción concreta: revisa tu carta actual y elimina toda 
bebida que represente menos del 3% de tu mix de ventas 
y que además tenga una contribución marginal por 
debajo del promedio. Probablemente puedas eliminar 
entre un 20% y un 30% de tus SKUs sin que ningún 
cliente lo note, y tu equipo de cocina y barra te lo 
agradecerá.

Los estudios de eye-tracking en cartas de restaurante 
(como los realizados en la Escuela de Hotelería de 
Cornell) muestran que los ojos del comensal tienden a 
posarse primero en la zona superior derecha de una 
carta de dos paneles y en el primer y último ítem de 
cada categoría.

1.

2.

Estrategia 1: Reduce tu carta para
aumentar tu rentabilidad

Estrategia 2: Diseña visualmente
tu carta con intención
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Ejemplos prácticos:

Upselling: el comensal pide “una limonada”. El 
mesero responde: “¿Te gustaría probar nuestra 
limonada de autor con guandolo, menta y jengibre? 
Es nuestra más pedida.” Diferencia de precio: 

Cross-selling: al servir el plato fuerte, el mesero 
sugiere: “Este plato marida espectacular con 
nuestra soda artesanal de cítricos. ¿Te traigo una 
para acompañar?” 

El upselling (vender una versión superior del producto 
que el cliente pidió) y el cross-selling (vender un producto 
complementario) son las técnicas de venta más 
poderosas en la mesa, pero solo funcionan si tu equipo 
está entrenado.

Regla de oro: el equipo no debe preguntar “¿Deseas 
algo de tomar?” (pregunta cerrada). Debe ofrecer 
opciones concretas: “Para acompañar tu entrada, 
tenemos una soda artesanal de guandolo o un cóctel de 
maracuyá y albahaca, ¿cuál prefieres?”

3. Estrategia 3: Upselling y cross-
selling sistemático

Claves para crear bebidas de autor 
rentables:

Usa como base ingredientes de alto rendimiento y 
bajo costo relativo: sodas artesanales, frutas de 
temporada, infusiones caseras.

Invierte en presentación: la copa, el hielo, la 
guarnición y la historia detrás de la bebida justifican 
precios superiores.

Limita la oferta a 3-5 cócteles de autor y rótalos 
estacionalmente para mantener la frescura.

Nombra cada bebida de forma evocadora y 
vincúlala a una historia local o un ingrediente 
emblemático.

Las bebidas de autor tienen una ventaja financiera 
inigualable: el comensal no puede comparar su precio 
con ningún referente externo. Mientras que una cerveza 
Heineken tiene un precio de referencia claro en la mente 
del consumidor, un “Sunset Tropical Fizz” hecho con 
soda artesanal de guandolo, pulpa de mango y espuma 
de cítricos es único y su precio lo defines tú.

4. Estrategia 4: Crea bebidas de 
autor o exclusivas

$6.000 COP adicionales.

Venta adicional: $14.000 COP.
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Implementación rápida:

Define 2-3 maridajes estrella (plato + bebida con alta 
contribución marginal).

Inclúyelos como nota destacada en la carta de 
comidas, no solo en la de bebidas.

Entrena al equipo de sala para que mencione el 
maridaje como recomendación personal.

Sugerir un maridaje específico en la carta (junto a cada 
plato o al final de cada sección) aumenta la probabilidad 
de venta de bebidas de forma significativa. No se trata de 
un maridaje sommelier sofisticado: una simple línea como 
“Marida perfecto con nuestra soda artesanal de 

5. Estrategia 5: Maridaje sugerido
como técnica de venta

Implementación rápida:

Happy hour estratégico: en lugar de descontar tus 
bebidas estrella, crea un menú de happy hour con 
bebidas de bajo costo y alta contribución que no 
canibalicen tu carta principal.

Carta de temporada: ofrece 2-3 bebidas 
estacionales basadas en frutas de cosecha (como 
una soda de mango o un cóctel con lulo fresco) que 
generan urgencia (“solo por esta temporada”) y 
reducen costos de materia prima.

Brunch y servicio diurno: crea una minicarta de 
bebidas específica para brunch con precios y 
presentaciones diferentes a los de la noche.

No todas las horas ni todas las épocas del año valen lo 
mismo. Implementar estrategias de precio dinámico te 
permite maximizar ingresos en momentos de alta 
demanda y generar tráfico en momentos de baja 
ocupación.

6. Estrategia 6: Precios por ocasión
y temporada
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Programa mínimo de formación:

Cata interna semanal: cada semana, el equipo 
prueba una bebida de la carta y aprende a 
describirla en 15 segundos.

Script de venta sugestiva: frases específicas para 
cada momento del servicio (llegada, entrada, plato 
fuerte, postre).

Incentivos de venta: bonificación o reconocimiento 
al mesero que más bebidas de alto margen venda en 
la semana.

Cuando un comensal lee “limonada natural” piensa en 
$6.000 COP. Cuando lee “limonada artesanal con 
infusión de hierba luisa y miel de abejas de la Sierra 
Nevada” piensa en $14.000 COP y lo paga con gusto. La 
narrativa del ingrediente es una de las herramientas más 
potentes para justificar precios superiores sin generar 
resistencia en el consumidor.

Colombia tiene una ventaja competitiva única: una 
biodiversidad de frutas, hierbas y especias que la 
mayoría de países del mundo envidia. Utilizar 
ingredientes como guandolo, gulupa, albahaca morada, 
cúrcuma fresca o panela artesanal no solo diferencia tu 
oferta: la convierte en inimitabl e por la competencia que 
usa insumos industriales.

8. Estrategia 8: Ingredientes locales y 
diferenciales para justificar precios 
premium

La mejor carta del mundo fracasa si tu equipo de 
meseros no sabe vender bebidas. La formación no es un 
gasto: es la inversión con mayor retorno inmediato en la 
venta de bebidas.

7. Estrategia 7: Formación del
equipo de sala
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Implementación rápida:

Mix de ventas por categoría y por ítem.

Contribución marginal promedio por bebida y por 
categoría.

Beverage cost real vs. objetivo.

Ticket promedio de bebidas por comensal.

Tasa de conversión: porcentaje de comensales que 
piden al menos una bebida más allá del agua.

No siempre se trata de subir precios: a veces, ajustar el 
tamaño de la porción es más efectivo y menos 
perceptible. Pasar de un vaso de 400ml a uno de 350ml 
con una presentación más cuidada puede mejorar tu 
margen en un 12-15% sin que el comensal perciba una 
reducción de valor.

También puedes ofrecer dos tamaños estratégicamente: 
un tamaño “regular” y uno “grande” donde el grande 
tiene un margen superior. El efecto de anclaje hace que 
muchos comensales elijan el grande por parecer “mejor 
relación calidad-precio”.

Ninguna estrategia funciona sin medición. Implementa un 
sistema de seguimiento mensual de tu carta de bebidas 
con los siguientes indicadores mínimos:

Revisa estos indicadores mensualmente, identifica 
desviaciones y ajusta tu carta cada trimestre.

9. Estrategia 9: Optimiza la relación 
entre precio y tamaño de porción 10. Estrategia 9: Optimiza la relación 

entre precio y tamaño de porción

INSIGHT CLAVE
Las estrategias más rentables no son las más complejas: 
entrenar a tu equipo de sala, crear 3-5 bebidas de autor con 
ingredientes locales y diseñar tu carta con intención visual 
pueden transformar tu rentabilidad en menos de 90 días.
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6. MÉTODOS DE CÁLCULO DE RENTABILIDAD
Esta es la sección más técnica de la guía, y probablemente la más valiosa. Aquí vas a aprender a calcular, con números 
reales, la rentabilidad de cada bebida y de tu carta completa. Toma lápiz, calculadora y tu último estado de resultados.

6.1 Cálculo del Beverage
Cost de una bebida
El beverage cost de una bebida 
individual es el porcentaje que su costo 
de ingredientes representa sobre su 
precio de venta.

Fórmula:

Beverage Cost % = 
(Costo total de ingredientes / Precio de venta) × 100

Ejemplo práctico: Cóctel “Atardecer Tropical”

Ingrediente Cantidad Costo unitario Costo total

Soda artesanal de guandolo (Lemoon) 200 ml $2.800 $2.800

Ron blanco 45 ml $120/ml $5.400

Pulpa de maracuyá 30 ml $40/ml $1.200

Jarabe simple 15 ml $15/ml $225

Hielo 150 g -

- -

$200

Guarnición (rodaja de naranja, hierba) $350

TOTAL COSTO $10.175



6.2 Precio de venta sugerido
basado en costo objetivo
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Precio de venta:
$32.000 COP

Contribución marginal: 
$32.000 - $10.175 = $21.825 COP

Beverage Cost: 
($10.175 / $32.000) × 100 = 31,8%

Si tu objetivo de beverage cost es del 25%
necesitarías ajustar: o subir el precio a 

$40.700, o reducir el 

Si conoces tu costo de ingredientes y tu beverage cost 
objetivo, la fórmula para el precio de venta es:

6.3 Matriz de Ingeniería de Menú
(Menu Engineering Matrix)

Esta es la herramienta central de la ingeniería de menú. 

Clasifica cada bebida en cuatro cuadrantes según dos 

variables: su popularidad (porcentaje del mix de ventas) y 

su contribución marginal (pesos que deja por unidad 

vendida).

Precio de venta = Costo de ingredientes / 
Beverage Cost objetivo

Ejemplo: tienes una soda artesanal cuyo costo total 
puesto en mesa (producto + servicio + presentación) 
es de $4.200 COP. Tu objetivo de beverage cost es del 
22%

Precio sugerido = $4.200 / 0,22 = $19.091 COP 

Redondeas a $19.000 (precio psicológico redondeado).
 por unidad
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Matriz de Menu Engineering

ALTA POPULARIDAD BAJA POPULARIDAD

ESTRELLAS
Se venden mucho y dejan mucho 

margen.
Acción: Protégelas y promuévelas.

ROMPECABEZAS
Dejan buen margen pero se venden 

poco.
Acción: Reposiciona o promueve más.

CABALLOS DE ARADO
Se venden mucho pero dejan poco 

margen.
Acción: Sube precio o reduce costo.

ALTA 
CONTRIBUCIÓN

BAJA 
CONTRIBUCIÓN

PERROS
No se venden y no dejan margen.

Acción: Elimina o rediseña radicalmente.
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Cómo clasificar
tus bebidas:
Calcula la contribución marginal promedio de 
todas tus bebidas. Las bebidas por encima del 
promedio tienen “alta contribución”; las que están 
por debajo, “baja contribución”.

Calcula el mix de ventas promedio (1 / número de 
bebidas × 70%). Las bebidas por encima de ese 
umbral tienen “alta popularidad”; las que están por 
debajo, “baja popularidad”. El factor 70% es el 
estándar de Kasavana y Smith.

Ubica cada bebida en el cuadrante 
correspondiente y aplica la acción recomendada.

1.

2.

3.



6.4 Ejemplo completo: Análisis de carta para Hotel Macondo (ficticio)
Supongamos que Hotel Macondo en Santa Marta tiene 8 bebidas en su carta. Veamos el análisis completo:
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Bebida� Unidades 
vendidas/mes Precio venta Costo Contribución

marginal Mix %

Limonada de coco 320� $14.000 $3.800 $10.200� 20,0%

Cóctel Caribe Sunset 280� $32.000 $9.500� $22.500� 17,5%

Soda artesanal Lemoon 240� $16.000 $4.200� $11.800� 15,0%

Cerveza nacional 360� $10.000 $4.800� $5.200� 22,5%

Jugo de mango 160� $10.000 $3.200 $6.800� 10,0%

Copa de vino casa 100� $22.000 $8.500 $13.500� 6,3%

Agua saborizada 80 $8.000 $1.500 $6.500� 5,0%

Smoothie tropical 60 $18.000 $7.200 $10.800 3,8%
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Implementación rápida:

Estrellas (alta popularidad + alta contribución): Cóctel 
Caribe Sunset, Soda artesanal Lemoon, Limonada de 
coco.

Caballos de arado (alta popularidad + baja 
contribución): Cerveza nacional.

Rompecabezas (baja popularidad + alta 
contribución): Copa de vino casa, Smoothie tropical.

Perros (baja popularidad + baja contribución): Jugo 
de mango, Agua saborizada.

Acciones recomendadas para 
Hotel Macondo:

Mantener y destacar visualmente las tres estrellas. 
La soda artesanal de guandolo, por ejemplo, combina 
alta contribución con un costo controlado y una 
historia de producto diferencial.

La cerveza nacional se vende mucho pero deja solo 
$5.200: considerar subir su precio $1.000-$2.000 o 
sustituir parcialmente por una cerveza artesanal local 
con mejor margen.

El vino y el smoothie necesitan más visibilidad: 
moverlos a posiciones privilegiadas en la carta o 
incluirlos como sugerencia de maridaje.

El jugo de mango y el agua saborizada son 
candidatos a eliminación o rediseño radical (convertir 
el jugo en un “mocktail de mango y especias” con 
mejor precio).

Contribución marginal promedio:
($10.200 + $22.500 + $11.800 + $5.200 + 

$6.800 + $13.500 + $6.500 + $10.800)
/ 8 = $10.913

Umbral de popularidad:
 (1/8) × 70% = 8,75%



Guía Definitiva: Carta de Bebidas Rentable y Atractiva  |  lemoon.com.co

6.5 Cálculo del Revenue Per 
Available Seat (RevPAS) 
aplicado a bebidas
El RevPAS (Ingreso por Asiento Disponible) es un 
indicador tomado de la hotelería (donde se usa el 
RevPAR) y adaptado a la restauración. Mide cuántos 
ingresos de bebidas genera cada asiento disponible en 
un periodo determinado.

Fórmula: RevPAS de bebidas = Ingresos totales de 
bebidas / (Número de asientos × Número de servicios 
en el periodo)

Ejemplo: Hotel Macondo tiene 80 asientos en su 
restaurante, opera 2 servicios diarios (almuerzo y cena) 
durante 30 días.

Asientos disponibles en el mes = 80 × 2 × 30 = 4.800
Si sus ingresos de bebidas del mes fueron 
$38.400.000 COP:

RevPAS = $38.400.000 / 4.800 = $8.000 COP por 
asiento-servicio

Este indicador te permite comparar periodos, evaluar el 
impacto de cambios en la carta y establecer metas 
mensuales.

6.6 Break-even de una categoría 
de bebidas

Si introduces una nueva categoría (por ejemplo, sodas 
artesanales premium), necesitas saber cuántas 
unidades debes vender para cubrir los costos fijos 
asociados.

Fórmula: Punto de equilibrio (unidades) = Costos fijos de 
la categoría / Contribución marginal por unidad

Ejemplo: decides incorporar una línea de sodas 
artesanales. Tus costos fijos mensuales adicionales son: 
refrigeración dedicada ($200.000), material de carta y 
comunicación ($150.000), capacitación del equipo 
($100.000). Total: $450.000 COP.

La contribución marginal por soda artesanal es de 
$11.800 (precio $16.000 - costo $4.200).

Punto de equilibrio = $450.000 / $11.800 = 38 unidades 
al mes (aproximadamente 1,3 sodas diarias).

Si tu restaurante atiende 100+ comensales diarios, 
alcanzar el punto de equilibrio será prácticamente 
inmediato.
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6.7 KPIs recomendados para monitoreo mensual

INSIGHT CLAVE
Los números no mienten: antes de cambiar tu carta, calcula la contribución marginal de cada bebida y clasifícala en la matriz de inge-
niería de menú. Las decisiones basadas en datos te evitarán el error más común del sector: eliminar una bebida popular que creías poco 
rentable, o mantener una poco popular que te cuesta más de lo que genera.

KPI Fórmula / Descripción Rango objetivo

KPI Fórmula / Descripción Rango objetivo

Beverage Cost % Costo insumos bebidas / Ventas bebidas × 100 18% - 25%

Contribución marginal
promedio

Promedio de (Precio - Costo) por bebida Creciente mes a mes

Ticket promedio 
de bebidas

Ventas de bebidas / Número de comensales > $15.000 COP (gama media-alta)

Mix de bebidas sobre
ventas totales

RevPAS de bebidas

Ventas bebidas / Ventas totales × 100

Creciente mes a mes

25% - 35%

Tasa de conversión
de bebidas

Ventas bebidas / Asientos-servicio disponibles

> 75%

Rotación de carta

Comensales con bebida / Total comensales × 100

Máximo 1-2 ítems

Satisfacción (NPS bebidas)

Bebidas con <3% del mix de ventas

Encuesta breve post-servicio > 60
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7. CHECKLIST DE 
IMPLEMENTACIÓN: 
30/60/90 DÍAS
Este plan de acción está diseñado para que puedas 
transformar tu carta de bebidas de forma 
progresiva, sin paralizar tu operación. 

Cada fase tiene objetivos claros y entregables 
concretos.

FASE 1: DÍAS 1-30 — Diagnóstico y
fundamentos
1. Recopila los datos de ventas de bebidas de los últimos 

3-6 meses (unidades vendidas por ítem, ingresos, 

costos).

2. Calcula el beverage cost real de cada bebida de tu carta 

actual.

3. Calcula la contribución marginal de cada bebida.

4. Construye la matriz de ingeniería de menú (Estrellas, 

Caballos, Rompecabezas, Perros).

5. Identifica las bebidas “perro” que son candidatas a 

eliminación inmediata.

6. Calcula tu RevPAS actual como línea base.

7. Define tu beverage cost objetivo (recomendado: entre 

20% y 25%).

8. Investiga proveedores de productos diferenciados 

(sodas artesanales, frutas locales, destilados 

artesanales). Solicita muestras a marcas como Lemoon.

9. Evalúa tu carta física actual: diseño, posición de ítems, 

uso de precios psicológicos.

10.Recopila feedback informal del equipo de sala sobre qué 

bebidas les cuesta vender y cuáles se venden solas.
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FASE 2: DÍAS 31-60 — Rediseño y 
prueba
1. Elimina las bebidas “perro” identificadas en la Fase 1.

2. Diseña y costea 3-5 nuevas bebidas de autor utilizando 

ingredientes locales y productos diferenciados.

3. Prueba las nuevas bebidas internamente (cata con 

equipo de sala y cocina).

4. Rediseña la carta física aplicando principios de diseño 

estratégico (eye-tracking, anclaje de precio, eliminación 

del signo pesos).

5. Define los maridajes estrella (2-3 combinaciones plato + 

bebida de alto margen) e inclúyelos en la carta de 

comidas.

6. Lanza el programa de formación del equipo de sala: 

cata semanal, scripts de venta sugestiva, conocimiento 

de producto.

7. Implementa el sistema de incentivos de venta de 

bebidas.

8. Lanza la nueva carta en un “soft opening” de una 

semana para detectar problemas operativos.

9. Configura el sistema de seguimiento de KPIs (planilla o 

sistema POS).

10.Comunica los cambios al equipo completo y establece 

las metas mensuales.



FASE 3: DÍAS 61-90 — Optimización 
y consolidación
1. Analiza los datos del primer mes completo con la nueva 

carta.

2. Compara el RevPAS actual con la línea base de la Fase 

1.

3. Clasifica las nuevas bebidas en la matriz de ingeniería 

de menú.

4. Ajusta precios de las bebidas que quedaron como 

“caballos de arado” (subir precio) o “rompecabezas” 

(mejorar visibilidad).

5. Revisa el desempeño del equipo de sala: ¿están usando 

los scripts? ¿están sugiriendo maridajes?

6. Solicita feedback de clientes sobre la nueva carta 

(encuesta breve o comentarios en mesa).

7. Evalúa la introducción de una carta de temporada o un 

menú de happy hour estratégico.

8. Diseña la estrategia de bebidas para el próximo 

trimestre basada en los datos recopilados.

9. Celebra los resultados con el equipo y comparte los 

números: la transparencia motiva.

10.Establece la revisión trimestral de carta como proceso 

permanente.
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8. CONCLUSIÓN
El futuro de las bebidas en la restauración colombiana
Colombia está viviendo un momento excepcional para la industria de alimentos y bebidas. La sofisticación del consumidor 
local, el crecimiento del turismo gastronómico, el posicionamiento internacional de ciudades como Bogotá, Medellín y 
Cartagena, y una generación de emprendedores F&B con visión global están creando el escenario perfecto para que la 
carta de bebidas deje de ser un apéndice y se convierta en protagonista.

Los datos son contundentes: los establecimientos que aplican ingeniería de menú a sus bebidas, que invierten en formación 
de su equipo, que incorporan ingredientes locales y que diseñan experiencias (no solo listas de productos) logran 
incrementos medibles en su rentabilidad. No es teoría: es la práctica diaria de los referentes mundiales que hemos analizado.
La oportunidad está clara: un mercado colombiano donde la mayoría de establecimientos aún tiene cartas de bebidas 
genéricas, sin estrategia de precios, sin bebidas de autor y sin categorías premium de opciones sin alcohol. Quien se mueva 
primero capturará no solo márgenes superiores, sino también la lealtad de un consumidor que busca experiencias 
diferenciadas.

En este camino, contar con aliados estratégicos que entiendan la dinámica del sector horeca es fundamental. Marcas como 
Lemoon no son simplemente proveedores de producto: son socios que aportan diferenciación, narrativa de marca y un 
ingrediente que conecta con lo local, lo artesanal y lo premium. Una soda artesanal de guandolo no es solo una bebida: es 
una herramienta de rentabilidad, una pieza de tu storytelling gastronómico y una respuesta a las tendencias que están 
definiendo el futuro de la industria.

Tu carta de bebidas es, hoy mismo, tu mayor oportunidad de mejora financiera. Los métodos, las fórmulas y las estrategias 
ya están en tus manos. Solo falta una cosa: empezar.

lemoon.com.co
Sodas Artesanales de Guandolo

Tu aliado estratégico en la transformación de cartas de bebidas en Colombia.

INSIGHT CLAVE
La transformación de tu carta de bebidas no requiere una revolución de un día: requiere un proceso disciplinado de 90 días donde cada fase construye sobre 
la anterior. El primer paso siempre es medir lo que tienes hoy.


