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V E R E D I C T O  R Á P I D O

Veredicto directo: el método tradicional de gestión de apps de delivery destruye margen
silenciosamente — el gerente paga una comisión alta sin saber su food cost real por
canal, y nunca recupera ese cliente. El método Masterestaurant invierte el orden: primero
costea por canal, luego activa, luego mide y escala solo lo que deja utilidad real. Los
restaurantes que aplican este sistema reportan una recuperación de 8 a 14 puntos de
margen en los primeros 90 días sin abandonar las plataformas.

✅  C h e c k l i s t Checklist verificable con criterio de “hecho” medible por ítem· 20 min de lectura· 2026-09-30

En 2026, las cuatro plataformas de delivery dominantes en América Latina (Rappi, iFood, Uber Eats, DiDi
Food) cobran una comisión considerable sobre el precio de venta al público, más IVA sobre esa
comisión en varios países. Un restaurante con ticket promedio de $12 USD y food cost del 32% que
paga 25% de comisión termina con margen operativo negativo antes de sumar nómina o empaque.

El error más frecuente que veo en gerentes que recién asumen el canal digital es activar todas las
plataformas disponibles el mismo día, sin ajustar precios, sin calcular el costo por canal y sin definir
qué producto sobrevive la comisión. Masterestaurant ha auditado más de 60 restaurantes en este
escenario y el resultado siempre es el mismo: volumen alto, caja vacía.

La promesa del delivery no es falsa — es real para quien lo gestiona como un canal financiero
independiente, con su propio P&L, su propio menú de precios y su propia métrica de retención. El
método Masterestaurant trata cada app como una unidad de negocio, no como una vitrina adicional.

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

MÉTODO TRADICIONAL MÉTODO MASTERESTAURANT

Costeo por canal ✕ Precio de carta sin ajuste
de comisión

✓ Precio base + 30-35% markup antes de
activar

Activación de plataformas ✕ Todas al mismo tiempo
desde día 1

✓ Una plataforma piloto, 30 días de datos,
luego escala

Menú de delivery ✕ Mismo menú del salón
(70-90 ítems)

✓ Menú reducido de 12-18 ítems de alto
margen validado

Seguimiento de KPIs ✕ Ventas brutas del
dashboard de la app

✓ Utilidad neta por plataforma, food cost
por SKU, CAC

Gestión de reseñas ✕ Respuesta manual
ocasional, sin protocolo

✓ Protocolo de respuesta en <2 h,
minería de quejas para mejora

Apps de delivery para gerentes: comparación lado a lado
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Llévalo a tu restaurante: Programa 0.1: intervención estratégica para restaurantes →

El primer ítem del checklist no es opcional: antes de activar una plataforma de delivery, el gerente debe
tener el food cost real de cada SKU ajustado a la comisión del canal. Las cuatro plataformas dominan‐
tes en América Latina —Rappi, iFood, Uber Eats y DiDi Food— cobran una comisión considerable sobre
el precio de venta, más IVA en varios mercados.

Un restaurante con ticket promedio de $12 USD y food cost del 32% que paga 25% de comisión opera
en margen negativo antes de sumar empaque o nómina. El método Masterestaurant aplica un multipli‐
cador mínimo de 1.32× sobre el precio base antes de publicar en cualquier plataforma. Diego F. Parra lo
resume en auditoría: si no puedes costear el SKU con la comisión absorbida, ese ítem no existe en el
menú de delivery. Criterio de cumplimiento: cada producto activo en app tiene su food cost por canal
documentado y aprobado.

Un menú de delivery abultado es un error operativo medible, no una ventaja competitiva. Las auditorías
Masterestaurant 2025 sobre más de 60 restaurantes muestran que los establecimientos con 80+ ítems
en plataforma tienen una tasa de error de empaque 3.2 veces mayor que los que operan con 15 ítems o
menos. Cada error cuesta entre $4 y $9 USD en reposición, más la reseña negativa que deprime el rating
orgánico dentro de la app.

El menú corto además reduce el food cost real porque concentra el flujo en los SKUs con mejor rendi‐
miento por ingrediente. El criterio de cumplimiento es claro: el menú de delivery activo no supera 18
ítems, todos con food cost ≤28% y tiempo de preparación documentado de menos de 8 minutos. Menos
variedad, más control de caja.

El error más frecuente que Diego F. Parra observa en gerentes que asumen el canal digital es encender
todas las plataformas disponibles el primer día. El resultado es siempre el mismo: volumen alto, caja
vacía y sin datos útiles para corregir porque las variables están mezcladas. Solo cuando esos cuatro in‐
dicadores son positivos se evalúa escalar a una segunda app.

MÉTODO TRADICIONAL MÉTODO MASTERESTAURANT

Canal propio ✕ Inexistente o marginal
(<5% de ventas)

✓ WhatsApp Business activo, captura
≥15% de pedidos al mes 3

Empaque y presentación ✕ Recipiente genérico sin
diferenciación

✓ Empaque funcional con costo <4% del
ticket, con CTA de retorno

Margen neto delivery ✕ Negativo o <3% (invisible
hasta fin de mes)

✓ 8-14% neto sostenido desde el mes 2
con método activo

Verifica tu costeo por canal antes de encender cualquier app

Limita tu menú de delivery a 12-18 ítems de alto margen

Activa una sola plataforma piloto los primeros 30 días
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Este protocolo reduce el riesgo financiero de estreno a una sola variable controlable y genera el baseli‐
ne de KPIs que hace comparable cualquier expansión posterior. Criterio de cumplimiento: un informe de
30 días de la plataforma piloto aprobado antes de activar la segunda.

El dashboard nativo de las apps de delivery reporta ventas brutas antes de comisión. Ese número es
operativamente inútil para un gerente que quiere saber si el canal es rentable. La métrica que importa es
la utilidad neta por plataforma: ingresos cobrados menos comisión, menos IVA sobre comisión, menos
food cost por pedido, menos empaque, menos rechazo y devoluciones.

En la experiencia de Diego F. Parra acompañando restaurantes, la brecha entre la venta bruta reportada
por la app y la utilidad neta real puede ser considerable frente al número visible. Checklist del gerente:
exportar el reporte semanal de cada plataforma, cruzar con el costo de cocina y construir un P&L por
canal en no más de 20 minutos. Los restaurantes que implementan este seguimiento recuperan entre 8
y 14 puntos de margen en los primeros 90 días.

Cada pedido que llega a través de una app de delivery es un cliente que la plataforma posee, no el res‐
taurante. Cuando ese cliente regresa, paga comisión de nuevo. El método Masterestaurant define como
criterio de salud del canal que el restaurante capture al menos el 15% de sus pedidos por canal propio
—WhatsApp Business o sitio web directo— al final del tercer mes de operación.

El mecanismo de captura es simple: un CTA físico dentro del empaque con un descuento de $1-2 USD
en el siguiente pedido directo. El costo de ese descuento es sistemáticamente menor que la comisión
que se evita al vender por canal propio. Diego F.

El rating dentro de una plataforma de delivery no es una métrica de vanidad: es el algoritmo que deter‐
mina tu posición orgánica y, por tanto, tu volumen de pedidos sin inversión en publicidad. Una caída de
0.2 puntos en el rating —de 4.7 a 4.5— puede reducir la visibilidad orgánica entre un 15% y un 25% se‐
gún datos de posicionamiento interno documentados en auditorías de plataforma 2025.

El checklist de respuesta incluye tres pasos: acuse de recibo en menos de 2 horas, propuesta de solu‐
ción concreta en menos de 24 horas y minería mensual de las quejas para identificar patrones opera‐
tivos. Este último paso es el más subestimado: el 68% de las reseñas negativas en delivery reportan
el mismo problema —tiempo de espera o error de empaque— antes de que el gerente lo detecte por
otra vía.

El empaque de delivery tiene una doble función financiera: proteger el producto y comunicar el canal
propio. Pero primero debe ser costeable. El costo de empaque por pedido debe mantenerse por debajo
del 4% del ticket promedio para no erosionar el margen ya comprimido por la comisión de la app. Con
un ticket de $12 USD, eso equivale a un techo de $0.48 USD en materiales de empaque.

En la experiencia de Diego F. Parra, hay restaurantes donde el empaque premium se lleva una porción
notable del ticket —un lujo que el modelo de delivery no puede sostener. El criterio de cumplimiento es:
empaque funcional, impermeable y con un CTA de retorno impreso, a un costo total documentado por

Mide utilidad neta por plataforma, no ventas brutas del dashboard

Establece un canal propio de WhatsApp Business desde el mes 1

Implementa un protocolo de respuesta a reseñas en menos de 2 horas

Controla el costo de empaque por debajo del 4% del ticket
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pedido. El diseño no necesita ser costoso; necesita ser consistente y comunicar la marca sin sacrificar
el margen.

La gestión mensual del canal de delivery es demasiado lenta para corregir errores de margen. El méto‐
do Masterestaurant establece una revisión semanal de 20 minutos: ventas netas por plataforma, food
cost promedio por pedido, tasa de rechazos y variación de rating. Esta cadencia detecta los desvíos an‐
tes de que sean irreversibles.

Diego F. Parra lo repite en cada auditoría: el delivery es el canal más expuesto de un restaurante porque
sus costos son visibles para todos —los clientes ven el precio, la plataforma ve el volumen— pero el
margen real solo lo ve el gerente que tiene la disciplina de medirlo semana a semana.

El método tradicional trata la app de delivery como un canal de visibilidad; el método Masterestaurant lo
trata como una unidad de P&L independiente con su propio estado de resultados semanal. Esa
diferencia de mentalidad es la que separa al restaurante que 'está en Rappi' del que 'gana con Rappi'.
Diego F. Parra lo resume así: la app no es tu socio, es tu arrendatario — tú le cobras con margen o le
cierras la puerta.

El tamaño del menú de delivery es la variable más subestimada. Un restaurante con 80 ítems en plata‐
forma tiene una tasa de error de empaque 3.2 veces mayor que uno con 15 ítems (dato de auditorías
Masterestaurant 2025). Cada error cuesta entre $4 y $9 USD en reposición más la reseña negativa que
baja el rating. El menú corto no es pereza operativa — es control de calidad y de costo. La retención de
cliente es la métrica que ninguna plataforma te muestra.

Rappi, Uber Eats y DiDi muestran pedidos y ventas brutas; nunca te dicen cuántos clientes regresan. El
método Masterestaurant construye retención por canal propio: WhatsApp Business activo con lista de
difusión segmentada captura entre 12% y 18% del volumen en los primeros 90 días, a costo de comisión
cero. Eso equivale a recuperar entre $800 y $2.400 USD/mes en margen puro dependiendo del volumen.
El costeo de empaque es el gasto invisible que derrumba el margen en delivery.

Un set de empaque de $1.80 USD por pedido en un ticket de $10 USD representa un 18% adicional de
costo que no aparece en el food cost del plato pero sí sale de la caja. El método Masterestaurant esta‐
blece un tope de empaque del 4% del ticket y negocia volumen con el proveedor desde el mes 1 — con
200 pedidos/semana, esa negociación vale $140-$220 USD/mes de ahorro neto.

Revisa el P&L de delivery cada semana, no cada mes

Las diferencias que mueven la caja

Las diferencias que mueven la caja — en la práctica

P U N T O  P O R  P U N T O
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Análisis A/B: método tradicional vs método Masterestaurant en delivery

COSTEO POR CANAL

A ·  M É TO D O  T R A D I C I O N A L El gerente

tradicional usa el precio del salón en la
app. Con una comisión alta y un food
cost elevado, el margen real puede
volverse negativo antes de sumar
empaque. El problema no se ve hasta
fin de mes.

B  ·  M A S T E R E S TA U R A N T El método

Masterestaurant calcula el precio de
delivery con un markup mínimo de 30-
35% sobre el precio del salón,
dependiendo de la comisión de la
plataforma. El margen objetivo es 8-
12% neto después de comisión y
empaque.

Veredicto: Masterestaurant gana: el costeo previo es la diferencia entre construir un canal
rentable o subsidiar la plataforma con el capital del restaurante.

TAMAÑO DEL MENÚ

A ·  M É TO D O  T R A D I C I O N A L El método

tradicional transfiere el menú completo
del salón a la app — 60 a 90 ítems.
Resultado: 3.2x más errores de
empaque, mayor tiempo de preparación
y food cost elevado por ítems de baja
rotación que igual hay que tener
disponibles.

B  ·  M A S T E R E S TA U R A N T El método

Masterestaurant define un menú de
delivery de 12-18 ítems con food cost
≤28%. Cada ítem se valida en 30 días de
piloto antes de quedarse
permanentemente. El menú corto
reduce errores, acelera producción y
elimina desperdicio.

Veredicto: Masterestaurant gana: el menú corto no es una limitación — es la variable
operativa que más impacta el margen real del canal de delivery.
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RETENCIÓN DE CLIENTES

A ·  M É TO D O  T R A D I C I O N A L En el método

tradicional, el cliente que ordena por
Rappi es cliente de Rappi, no del
restaurante. El gerente no tiene su
contacto, no puede comunicarse con él
y depende de la app para que regrese
— a 25% de comisión por cada pedido.

B  ·  M A S T E R E S TA U R A N T El método

Masterestaurant convierte cada pedido
de app en una oportunidad de
migración: inserto con QR a WhatsApp
Business, cupón de retorno, lista de
difusión segmentada. Al mes 3, el 15%
de los pedidos llega por canal propio a
costo cero de comisión.

Veredicto: Masterestaurant gana: la retención por canal propio es el activo de largo plazo
que ninguna app te construye — tienes que construirlo tú.

VELOCIDAD DE DECISIÓN

A ·  M É TO D O  T R A D I C I O N A L El gerente

tradicional revisa resultados de
delivery una vez al mes con el
contador. Para entonces acumula 30
días de pérdidas, errores y
oportunidades perdidas. La corrección
siempre llega tarde.

B  ·  M A S T E R E S TA U R A N T El método

Masterestaurant establece una revisión
semanal de 20 minutos con tres KPIs
fijos. El gerente puede ajustar precio,
menú o protocolo de reseñas antes de
que el problema escale. La velocidad
de corrección es la ventaja competitiva
real.

Veredicto: Masterestaurant gana: una reunión de 20 minutos por semana con los datos
correctos vale más que 2 horas de análisis a fin de mes con datos obsoletos.
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ESCALABILIDAD Y DARK KITCHEN

A ·  M É TO D O  T R A D I C I O N A L El método

tradicional no tiene estrategia de
escalabilidad en delivery. Si el volumen
crece, se satura la cocina del salón, cae
la calidad y suben las reseñas
negativas — el crecimiento se
autoimpide.

B  ·  M A S T E R E S TA U R A N T El método

Masterestaurant evalúa la capacidad
ociosa desde el inicio. Si supera el
35%, diseña una estrategia de marca
secundaria en la misma cocina (dark
kitchen) con menú y precio
diferenciado. ROI de dark kitchen en
cocina existente puede superar 200%
anual sin renta adicional.

Veredicto: Masterestaurant gana: la dark kitchen en cocina existente es el movimiento de
mayor retorno en delivery — pero solo funciona con un método previo de costeo y menú
depurado.

C O M PA R A C I Ó N  L A D O  A  L A D O
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Método Tradicional R E A C T I V O

Activa todas las apps sin costeo previo — el margen se descubre al final del mes, cuando ya no
hay corrección posible

✕

Usa el mismo precio del salón en plataformas, ignorando que la comisión lo convierte en venta
a pérdida

✕

Menú de 70+ ítems en delivery: mayor error de empaque, mayor devolución, mayor food cost
real

✕

Mide 'ventas' del dashboard de la app como indicador principal — ese número esconde la
comisión, el IVA y el costo de empaque

✕

No tiene canal propio: cada pedido que llega por una app es un cliente que la plataforma
'posee', no el restaurante

✕

Responde reseñas cuando el dueño recuerda hacerlo — el rating cae y con él la posición
orgánica en la app

✕

Empaque genérico sin costo controlado ni mensaje de retorno — el cliente no sabe que
también puede pedir directo

✕

La única 'estrategia' es subir el pedido mínimo cuando el margen duele — parche que reduce
volumen sin mejorar el margen

✕
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Método Masterestaurant M A S T E R E S TA U R A N T

Costeo por canal ANTES de activar: precio de carta × 1.32 mínimo para absorber comisión sin
hundir el margen de contribución

✓

Menú de delivery de 12-18 SKUs validados con food cost ≤28% — menos ítems, menos errores,
mayor consistencia y menor desperdicio

✓

Piloto en una sola plataforma durante 30 días: recoge datos reales de ticket promedio,
devoluciones y reseñas antes de escalar

✓

KPI primario: utilidad neta por plataforma, no ventas brutas — el gerente sabe cada semana si
el canal está en verde o en rojo

✓

Canal propio (WhatsApp Business) como destino de migración: empaque con QR, cupón de
10% para pedido directo, ahorra comisión completa

✓

Protocolo de reseñas en <2 horas con plantillas aprobadas — cada reseña es un punto de
rating que mueve posición orgánica en la app

✓

Revisión mensual de mix de ventas por plataforma: los ítems con food cost >32% se retiran o
se reprecia antes del siguiente ciclo

✓

Estrategia de dark kitchen validada: si el local tiene capacidad ociosa alta en hora pico, se
evalúa apertura de marca secundaria en la misma cocina.

✓

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

El delivery en números: 2026

15%

Tope de comisión que cobran las
plataformas de domicilios por pedido en
Latinoamérica; el piso negociado ronda el 18 %

95M

usuarios de Uber Eats en 2024, el
servicio de delivery de app más usado
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20%

crecimiento interanual del volumen bruto de
pedidos (Marketplace GOV) de DoorDash en 2024

15

Comisión de apps de delivery
de terceros por pedido

– 3 0 %

20

Ticket promedio de pedido de delivery EE. UU.

– 3 5  U S D

35%

Ticket mayor al ordenar
directo vs apps de terceros

Solo 6%

IA para tomar pedidos de clientes
en restaurantes de EE. UU.

V ISUAL I ZAC IÓN

Las cifras, visualizadas
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Tope de comisión que cobran las plataformas de domicilios por pedido en Latinoamérica; el piso negociad…

15%

usuarios de Uber Eats en 2024, el servicio de delivery de app más usado

95M

crecimiento interanual del volumen bruto de pedidos (Marketplace GOV) de DoorDash en 2024

20%

Comisión de apps de delivery de terceros por pedido

15
–30%

Ticket promedio de pedido de delivery EE. UU.

20
–35 USD

Ticket mayor al ordenar directo vs apps de terceros

35%

Fuentes: DoorDash (reportado por Restaurant Dive) — DoorDash launches 3-tiered commission fee structure
2020 · Uber Technologies / Business of Apps, 2024 · DoorDash, 2025 · DoorDash / Uber Eats (tarifas
publicadas) · Lightspeed 2025

Gráfico creado por masterestaurant.com

C A S O  I L U S T R AT I V O  ( C O M P U E S T O )

“Teníamos 3 apps activas desde el primer mes y vendíamos $18.000 USD al mes en delivery.
Cuando Diego F. Parra nos auditó descubrimos que el canal de delivery nos costaba $1.200 USD
netos al mes — vendíamos mucho y perdíamos en cada pedido.

Cerramos dos apps, redujimos el menú a 14 ítems, ajustamos precios con el markup del método
Masterestaurant y en 60 días el canal pasó a generar $2.800 USD de utilidad neta con la mitad
del volumen.”

— Gerente de restaurante de comida rápida premium, Bogotá, 2025 — caso documentado en
auditoría Masterestaurant
Caso compuesto con fines ilustrativos: los nombres y las cifras del caso no describen un negocio
real ni son datos del sector.

C Ó M O  A P L I C A R L O  E N  T U  R E S TA U R A N T E
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4 pasos para activar el método Masterestaurant en tus apps de delivery

☐ Paso 1: Costea tu menú de delivery en 48 horas
Antes de tocar ninguna app, toma tus 20 ítems más vendidos y calcula el food cost real
de cada uno: costo de insumos + empaque + bolsa + cubiertos desechables. Aplica el
markup mínimo según tu comisión de plataforma: si pagas 25%, divide el costo total
entre 0.45 (food cost 28% + comisión 25% + margen 2%). Cualquier ítem que no aguante
ese precio con demanda real de mercado sale del menú de delivery. Diego F. Parra
recomienda empezar este ejercicio con los ítems de mayor volumen, no con los de
mayor precio — son los que más sangran cuando el costeo está mal.

☐ Paso 2: Lanza un piloto de 30 días en una sola plataforma
Escoge la plataforma con mayor penetración en tu zona (en la mayoría de ciudades de
Colombia y México es Rappi o Uber Eats — revisa la densidad de restaurantes similares
en el mapa antes de elegir). Activa máximo 15 SKUs con los precios ya ajustados.
Durante 30 días registra cada semana: pedidos, ticket promedio, devoluciones, reseñas
y — crítico — el ingreso neto después de comisión. Al día 30 tienes datos reales para
decidir si escalar, optimizar o cambiar de plataforma.

☐ Paso 3: Activa el canal propio desde el empaque
En cada pedido que sale incluye un inserto o sticker con QR directo a tu WhatsApp
Business y una oferta de retención: '10% de descuento en tu próximo pedido directo'. El
costo de este inserto es menos de $0.10 USD por unidad impreso en volumen. En 90
días, con 150 pedidos/semana, habrás contactado a 6.000 clientes con la invitación a
salir de la app. Los que migran representan ahorro de comisión pura — en un ticket de
$12 USD eso son $2.40-$3.60 USD de margen adicional por pedido.

☐ Paso 4: Revisa el P&L de delivery cada lunes
El método Masterestaurant establece una reunión de 20 minutos cada lunes para revisar
tres métricas de delivery: (1) utilidad neta por plataforma de la semana anterior, (2) food
cost por ítem estrella (top 5 en volumen), (3) rating promedio y número de reseñas
negativas. Con esas tres cifras en la mano, el gerente puede tomar decisiones de
precio, de menú o de operación antes de que el problema se acumule. El error que veo
una y otra vez: revisar delivery solo cuando el contador dice que el mes fue malo —
para entonces ya son 30 días de pérdida acumulada.

P R E G U N TA S  F R E C U E N T E S
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¿Es rentable una dark kitchen de sushi que vende solo por apps de delivery?

Sí puede serlo, pero solo si cada rollo se costea con la comisión de la app ya absorbida antes de
publicarlo en la plataforma. El sushi depende de insumos caros y perecederos como el pescado y el
arroz preparado, y la merma se dispara con cartas largas, así que una dark kitchen de sushi debe
arrancar con un menú corto de rollos de alto margen, una sola plataforma piloto y un empaque que
conserve la temperatura. Mida la utilidad neta por plataforma, no las ventas brutas del panel, y lleve a
sus clientes recurrentes a un canal propio, donde no paga comisión.

¿Qué es una dark kitchen y en qué se diferencia de un restaurante con delivery?

Una dark kitchen es una cocina que produce solo para pedidos a domicilio, sin salón ni atención en
mesa, mientras que un restaurante con delivery suma ese canal a una operación que ya vive del
comedor. La diferencia pesa en la caja: la dark kitchen depende por completo de las comisiones de las
plataformas y del empaque, así que necesita un menú corto, costeo por canal desde el primer día y un
canal propio de pedidos que le devuelva el control del cliente en lugar de alquilarlo a las apps.

¿Qué software de gestión de pedidos necesita una dark kitchen?

Necesita tres piezas, en este orden: un integrador que unifique los pedidos de todas las apps en una
sola pantalla de cocina, un módulo de costeo por canal que descuente la comisión antes de fijar el
precio de carta, y un reporte de utilidad neta por plataforma. Sin lo segundo el software solo acelera un
margen negativo: la comisión que cobran las apps de terceros en cada pedido se come buena parte del
margen si el precio de carta no la descuenta. Empiece por el costeo del SKU; el integrador es la
comodidad, el costeo es el negocio.

¿Cuántas apps de delivery debo activar al mismo tiempo en mi restaurante?

Una sola al inicio. El método Masterestaurant es claro: activa una plataforma, recoge 30 días de datos
reales (pedidos, ticket, devoluciones, margen neto) y solo entonces evalúa una segunda. Activar tres
apps el día 1 multiplica la complejidad operativa sin datos que la justifiquen, y oculta cuál plataforma
realmente funciona para tu zona y concepto. En el 80% de los restaurantes auditados por Diego F. Parra,
una sola plataforma bien gestionada genera más utilidad que tres plataformas activas sin método.

¿Cómo calculo el precio correcto para mis platos en las apps de delivery?

Fórmula Masterestaurant: Precio delivery = (Costo insumos + Costo empaque) ÷ (1 - % comisión - %
food cost objetivo). Ejemplo: insumos $3.20 + empaque $0.50 = $3.70 de costo total. Con comisión del
25% y food cost objetivo del 28%, el precio mínimo es $3.70 ÷ (1 - 0.25 - 0.28) = $3.70 ÷ 0.47 = $7.87 USD.
Por debajo de ese precio, cada pedido destruye margen. La mayoría de gerentes nunca hace este
cálculo — usan el precio del salón y pierden en silencio.

Preguntas frecuentes sobre apps de delivery para gerentes
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¿Vale la pena tener una dark kitchen si ya tengo un restaurante físico?

El método Masterestaurant evalúa primero si la cocina actual puede absorber el volumen de delivery sin
afectar la calidad del salón. Si puede, la dark kitchen es la operación más rentable posible: no pagas
renta adicional, usas el mismo equipo y la misma brigada. El retorno sobre inversión en dark kitchen
bien ejecutada en cocina existente puede superar el 200% anual.

¿Qué métricas debo revisar cada semana para gestionar bien el delivery?

Tres métricas irremplazables según el método Masterestaurant: (1) Utilidad neta por plataforma —
ventas brutas menos comisión, empaque y food cost real; (2) Rating promedio y número de reseñas
nuevas — cada 0.1 punto de rating mueve la posición orgánica en la app y afecta el volumen de
pedidos; (3) Porcentaje de pedidos en canal propio vs apps — el objetivo es llegar al 20% en canal
propio en 6 meses. Con estas tres cifras en 20 minutos por semana, el gerente tiene control real del
canal digital.

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

Benchmarks verificables de fuentes oficiales y no comerciales (gobierno, asociaciones de industria y
market-data), nunca competencia.

Dato Valor Fuente

Inversión inicial máxima
para montar una ghost
kitchen

$75,000 a $200,000 USD (rango de
inversión inicial) (2025)

OysterLink — Ghost Kitchens Explained:
Data, Costs and Industry Impact [2025]

porcentaje de alimentos
que se pierde
globalmente entre la
cosecha y la etapa
minorista

over 13 percent (dato de 2024; el
SDG Indicators Data Portal de
FAO da 13.3 percent para 2023)

FAO (Organización de las Naciones Unidas
para la Alimentación y la Agricultura) —
Tackling food loss and waste from the farm
to the table and beyond 2024

inversión global en
agrifoodtech en 2024,
una caída del 4%
interanual

$16 billion in 2024, a 4% drop
from 2023

AgFunder — NEW REPORT: Global
agrifoodtech breaks funding freefall with
$16bn in 2024

inversión agrifoodtech de
startups en EE. UU. en
2024, un alza del 14%

$6.6 billion in 2024, up 14% from
the prior year's $5.8 billion

AgFunder News (AgFunder) — US
agrifoodtech funding up 14% driven by
investment in AI-related startups 2025

Apps de delivery para gerentes en cifras (2026)
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Dato Valor Fuente

costo laboral máximo del
rango que reporta el
sector, sobre los
ingresos

28% de las ventas (limited-
service, promedio histórico
2010/2013/2016); dato ACTUAL
2024 = 31.7% (limited-service) /
36.

National Restaurant Association —
Restaurant labor costs are well above
historical averages 2024

Restaurantes aliados de
Swiggy en India en 653
ciudades (FY2023-24)

196k restaurant partners (196,000)
en 653 ciudades (2024)

Swiggy Limited — Annual Report 2023-2024

C O M U N I D A D

Únete GRATIS a nuestra Comunidad MASTERESTAURANT

Dueños y equipos de restaurantes de 43 países compartiendo conocimientos, herramientas e
IA aplicada — directo en tu WhatsApp.

Unirme a la comunidad
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