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Análisis Masterestaurant de comisiones de delivery
2026: el 80,07% que explica por qué su comisión no baja

Por Diego F. Parra · Actualizado 2026-09-04 · Dark Kitchens y Foodtech

V E R E D I C T O  R Á P I D O

Bajar comisiones de delivery negociando con la plataforma casi nunca funciona; lo que sí
mueve el margen es sustituir volumen de plataforma por canal propio y subir el ranking
dentro de la app para pagar la misma tarifa sobre más pedidos. El dato de cabecera lo da
Grand View Research (2025): el modelo plataforma-a-consumidor concentra el 80,07% de
los ingresos del delivery en línea de América Latina en 2024, sobre un mercado regional
de USD 12.917,3 millones que crece a un CAGR del 8,6% hacia 2030. Cuando ocho de cada
diez pesos del canal pasan por un intermediario que además crece, el operador individual
no tiene poder de negociación tarifaria: tiene poder de MEZCLA. Ahí está la palanca real.

🔬  E s t u d i o  M a s t e r e s t a u r a n t  /  S í n t e s i s  d e l  S e c t o r Síntesis experta · fuentes del sector citadas
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Un dueño de un fast casual de tres locales me manda su liquidación de Rappi de julio y la pregunta de siempre:
cómo bajar comisiones de delivery, con quién hay que hablar, cuánto descuento se puede pedir. La respuesta
incómoda es que la conversación tarifaria está perdida antes de empezar, y las cifras públicas del mercado
explican por qué mejor que cualquier anécdota de negociación.

Este documento es una SÍNTESIS EXPERTA de datos públicos reales del sector —Grand View Research,
Statista, National Restaurant Association, Global Growth Insights, Verified Market Reports, Ken Research—
leídos con criterio de consultor. No es una investigación primaria: no hay muestra propia ni encuesta detrás. Las
cifras son de las organizaciones citadas; el aporte de Diego F. Parra y Masterestaurant es la lectura, la
desagregación por segmento y el orden de las decisiones.

La tesis, dicha de una vez: la comisión es un PRECIO DE MERCADO, y los precios de mercado no se
negocian por carta, se esquivan cambiando la mezcla de canales y se diluyen aumentando el ticket y la
frecuencia dentro del canal caro. Todo lo demás —plantillas de correo al account manager, amenazas de salida,
cálculos de indignación— es ruido que consume semanas.

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

DEPENDER DE LA

PLATAFORMA (MITO:

'NEGOCIO LA COMISIÓN')

MOTOR DIGITAL LOCAL + CANAL

PROPIO (REALIDAD)

Concentración del canal
(LatAm, 2024)

✕ 80,07% de los ingresos del
delivery en línea pasan por el
modelo plataforma-a-consumidor
(Grand View Research, 2025)

✓ El 19,93% restante es el terreno
donde el restaurante fija sus propias
reglas (Grand View Research, 2025)

Tamaño y crecimiento del
mercado que negocia enfrente

✕ Mercado LatAm de USD
12.917,3 millones en 2024, con
CAGR de 8,6% hacia 2030 (Grand
View Research, 2025)

✓ Mercado global de delivery de USD
1,22 billones en 2024: la demanda existe
fuera de una sola app (Statista Market
Insights, 2024)

Penetración del delivery en
servicio limitado

✕ 65% de los operadores de
servicio limitado ya ofrecen delivery
(National Restaurant Association,
2025)

✓ El mismo 65% convierte al delivery en
higiene competitiva: no diferencia, así que
el diferencial se juega en la ficha y el
ranking (National Restaurant Association,
2025)

Inversión declarada en
marketing digital

✕ 63% de los operadores planean
invertir en marketing digital en 2024
(National Restaurant Association,
2024)

✓ Cerca del 70% de los operadores
planean invertir en tecnología en el año
siguiente (National Restaurant Association
/ Escoffier, 2024)

Comparación lado a lado
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DEPENDER DE LA

PLATAFORMA (MITO:

'NEGOCIO LA COMISIÓN')

MOTOR DIGITAL LOCAL + CANAL

PROPIO (REALIDAD)

Formato sin sala como
sustituto de comisión

✕ Mercado global de dark
kitchens de USD 58.100 millones en
2024 (Global Growth Insights, 2024)

✓ Cocinas en la nube de USD 80.300
millones en 2025 y USD 88.700 millones
proyectados en 2026, CAGR 12,6%
(Grand View Research, 2025 y 2026)

Marcas virtuales como
capacidad instalada extra

✕ 40% de las nuevas licencias de
restaurante en EE. UU. en 2023
correspondieron a conceptos ghost
kitchen (Statista, 2023)

✓ Restaurantes virtuales y delivery:
USD 66.300 millones en 2024 rumbo a
USD 140.400 millones en 2033 (Verified
Market Reports, 2024)

Automatización que baja el
costo por pedido

✕ Más del 25% de los operadores
ya usa inteligencia artificial
(National Restaurant Association vía
Restaurant Dive, 2026)

✓ Robótica y automatización de cocina:
USD 3.050 millones en 2024 (Market Data
Forecast, 2024; Inkwood Research, 2024)

Negociar la tarifa no funciona porque el modelo plataforma-a-consumidor concentra el 80,07% de los ingresos
del delivery en línea de América Latina en 2024 (Grand View Research 2025), y quien controla ocho de cada
diez pedidos del canal no tiene razón alguna para conceder un punto de descuento a un operador de tres loca‐
les. Sobre un mercado regional de USD 12.917,3 millones en 2024 con un CAGR proyectado de 8,6% hasta
2030 (Grand View Research 2025), su liquidación mensual es estadísticamente invisible. Ese es el punto que
casi nadie asume cuando redacta el correo al account manager: usted no está sentado frente a un proveedor,
está pagando un PRECIO DE MERCADO fijado por la escala del lado contrario. La comisión no se discute;
se esquiva cambiando la mezcla de canales o se diluye subiendo el ticket y la frecuencia dentro del mismo
canal caro.

Antes de decidir nada, calcule la comisión EFECTIVA: costo total de plataforma dividido entre venta bruta del
canal, incluyendo tarifa base, publicidad dentro de la app y promociones cofinanciadas. Esa tercera partida es
la que descuadra las liquidaciones, porque el operador la contabiliza como marketing y la plataforma la cobra
sobre la misma venta que ya comisionó. Con 65% de los operadores de servicio limitado ofreciendo delivery se‐
gún la National Restaurant Association (2025), la puja publicitaria dentro de la app se ha vuelto obligatoria para
aparecer, y ese sobrecosto no figura en la línea que usted negocia. Diego F. Parra insiste en Masterestaurant
en abrir dos columnas separadas —tarifa contractual y costo total— porque la brecha entre ambas suele expli‐
car el margen que se perdió sin que nadie lo notara durante un trimestre entero.

La palanca que sí mueve el margen es trasladar pedidos al canal propio, y el tamaño del premio se lee en la ci‐
fra global: USD 1,22 billones movió el delivery de comida y abarrotes en 2024 según Statista Market Insights,
con un mercado de restaurantes virtuales y delivery de USD 66.300 millones en 2024 que Verified Market Re‐
ports proyecta a USD 140.400 millones en 2033. Ese crecimiento no lo captura quien negocia mejor, lo captura

Hallazgo 1 — ¿Por qué negociar la comisión con la plataforma casi nunca baja el costo

Hallazgo 2 — La comisión efectiva es siempre más alta que la tarifa del contrato

Hallazgo 3 — Sustituir volumen de plataforma
por canal propio: la única palanca con techo real
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quien construye demanda propia mientras la app le paga las facturas del arranque. Un pedido migrado a web
propia no baja la comisión: la ELIMINA sobre esa venta. Hay una tensión evidente aquí, porque salirse de la
app corta el descubrimiento de clientes nuevos, y la resolución es asimétrica: la app compra al cliente, el canal
propio lo retiene, y usted debe pagar solo la primera compra. Mientras construye canal propio, la segunda deci‐
sión es subir posición dentro de la app, porque el porcentaje que le cobran es fijo pero el denominador no.

Con 63% de los operadores planeando invertir en marketing digital en 2024 (National Restaurant Association) y
cerca del 70% en tecnología ese mismo año, la competencia por la primera pantalla del agregador se endureció
y sin embargo la mecánica sigue siendo mecánica: tiempos de preparación cumplidos, cero cancelaciones des‐
de cocina, fotografía decente, disponibilidad real del menú. Un local que sube del tercio medio al primer tercio
de su categoría duplica pedidos con la MISMA tarifa, y una comisión del 28% sobre el doble de volumen deja
más caja que un 25% negociado sobre el volumen anterior. El descuento que usted persigue vale menos que la
posición que sí puede ganar. El tercer movimiento es aritmético: si la comisión es un porcentaje, el margen de
contribución por pedido —precio menos insumo, empaque y comisión— depende del ticket, y el ticket depende
de usted.

Un plato con food cost del 30%, que ya está cerca del máximo tolerable del 32%, y comisión efectiva del 28%,
deja apenas 42 puntos brutos para empaque, merma y estructura; ese mismo plato dentro de un combo de dos
personas con bebida sube el ticket un 60% sin mover el costo del reparto ni la fila de cocina. La operación fuera
del local representa cerca del 75% del tráfico según Circana, así que el menú de delivery merece su propia in‐
geniería de precios y no ser una copia del menú de salón con los precios inflados a ojo, que es la salida perezo‐
sa que se ve en la mayoría de las cartas. Lleve el escenario hasta el final: un local con 70% de dependencia
de la app dominante recibe un cambio unilateral de tarifa de tres puntos, algo perfectamente normal en un
mercado donde el modelo plataforma-a-consumidor tiene el 80,07% de los ingresos regionales (Grand View
Research 2025).

Sobre una venta de 100 pierde 2,1 puntos de margen de golpe, sin negociación posible, y si su con‐
tribución operativa rondaba el 8% acaba de perder una cuarta parte del resultado en una notificación
por correo.

Ahora suponga que baja esa dependencia al 40% construyendo pedidos directos durante nueve meses: el mis‐
mo golpe le cuesta 1,2 puntos y sobrevive. La dependencia de canal, medida como participación de la app do‐
minante sobre la venta TOTAL del negocio, es el indicador que debería vigilar mes a mes, por encima de la tari‐
fa. Para operaciones que ya facturan volumen alto en delivery, la salida estructural pasa por bajar el costo
fijo del metro cuadrado en lugar de pelear el porcentaje variable, y el mercado lo confirma: las dark kitchens
globales sumaron USD 58.100 millones en 2024 según Global Growth Insights, mientras Grand View Research
proyecta el segmento de cloud kitchen en USD 88.700 millones para 2026 con un CAGR de 12,6% hasta 2033.

Hallazgo 4 — Subir el ranking dentro de la app paga la misma tarifa sobre más pedidos

Hallazgo 5 — Menú de delivery separado: el
ticket es la variable que la plataforma no controla

Hallazgo 6 — ¿Qué pasa si un local depende del 70% de una sola app?
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En Estados Unidos, el 40% de las nuevas licencias de restaurante de 2023 correspondió a conceptos ghost kit‐
chen (Statista). Aquí me equivoqué durante años recomendando primero la negociación y después la estructu‐
ra; el orden correcto es inverso, porque una cocina sin salón absorbe una comisión del 28% que un local con
renta de zona premium jamás va a absorber. El orden importa más que cualquier táctica suelta: primero mida
comisión efectiva y dependencia de canal, después rediseñe el menú de delivery, luego trabaje el ranking den‐
tro de la app, y solo al final evalúe estructura de dark kitchen o cierre parcial del canal. Escribirle al account ma‐
nager va en ningún lugar de esa lista. Con más del 25% de los operadores ya usando inteligencia artificial se‐
gún la National Restaurant Association (2026), la parte de medición que antes tomaba una semana de hoja de
cálculo hoy se resuelve leyendo liquidaciones de forma automática, y ese es el punto de partida que Masteres‐
taurant instala antes de tocar nada más.

Abra la liquidación del mes pasado, sume las tres partidas de plataforma, divídalas entre la venta bruta del ca‐
nal y anote ese número: esa cifra, no la del contrato, es la que gobierna su margen. DEFINICIONES OPERATI‐
VAS, una línea cada una, para que el scorecard se lea sin ambigüedad. Participación plataforma-a-consumidor:
porcentaje de los ingresos del delivery en línea que se factura a través de apps agregadoras, en %, sobre in‐
gresos totales del canal en la región. Comisión efectiva: costo total de plataforma dividido entre la venta bruta
del canal, en %, incluyendo tarifa base, publicidad dentro de la app y promociones cofinanciadas. Margen de
contribución por pedido: precio de venta menos costo variable —insumo, empaque, comisión— en moneda, por
pedido. Food cost: costo de insumo del plato sobre su precio de venta, en %, sin nómina ni renta. Dependencia
de canal: participación de la app dominante sobre la venta total del negocio, en %.

Ticket promedio del canal: venta bruta del canal dividida entre número de pedidos. HALLAZGO 1 — La concen‐
tración explica la rigidez tarifaria. Según Grand View Research (2025), el modelo plataforma-a-consumidor con‐
centró el 80,07% de los ingresos del delivery en línea de América Latina en 2024, sobre un mercado de USD
12.917,3 millones que crece a 8,6% anual hasta 2030. La lectura de consultor: en un canal así de concentrado
y en expansión, el operador de un local no aporta volumen marginal relevante, de modo que la tarifa se com‐
porta como precio de lista. Decisión que dispara: deje de gastar semanas pidiendo descuento y ponga ese
tiempo en mezcla de canales. Un fast casual de un local que hoy factura el 45% por app y consigue bajar a
30% mueve más utilidad que cualquier punto porcentual arrancado a la plataforma. HALLAZGO 2 — El delivery
ya es higiene, no diferencial, y eso cambia dónde se pelea.

La National Restaurant Association (2025) reporta que el 65% de los operadores de servicio limitado ofrecen
delivery. Cuando dos de cada tres competidores están en la misma app, la ficha deja de ser un canal y pasa a
ser un anaquel: gana quien aparece arriba en la búsqueda intra-app y en el radio de reparto. Desagregado por
segmento: en QSR de un local, el ranking depende casi todo de tiempo de preparación y tasa de cancelación;
en fast casual de tres a diez locales, entra el catálogo —fotos, modificadores, disponibilidad— como palanca;
en multi-unidad, la palanca dominante es el cofinanciamiento de promociones. Decisión: audite su posición en
el radio antes de tocar el precio. HALLAZGO 3 — El presupuesto ya está declarado, mal asignado. Según la
National Restaurant Association (2024), el 63% de los operadores planeaba invertir en marketing digital, y cerca
del 70% en tecnología en el año siguiente (National Restaurant Association / Escoffier, 2024).

Hallazgo 7 — Dark kitchen y segundo canal: cuándo la estructura sí cambia la ecuación

Hallazgo 8 — El orden de las decisiones, y qué hacer el lunes

Hallazgo 9 — Definiciones operativas y hallazgos de la síntesis

Hallazgo 10 — Definiciones operativas y hallazgos de la síntesis — en la práctica
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Es decir, el dinero existe. Lo que veo mal repartido es el destino: casi todo va a publicidad DENTRO de la app
—que es comisión disfrazada de pauta— y casi nada a Google Business Profile, reseñas y pauta geolocalizada
hacia el pedido directo. Aquí me equivoqué durante años recomendando lo contrario, porque el retorno intra-
app es visible en 48 horas y el del motor local tarda un trimestre. El retorno rápido no es el retorno grande. HA‐
LLAZGO 4 — El formato sin sala es el sustituto estructural de la comisión. Global Growth Insights (2024) sitúa
el mercado global de dark kitchens en USD 58.100 millones en 2024, mientras Grand View Research (2025)
mide las cocinas en la nube en USD 80.300 millones y proyecta USD 88.700 millones para 2026 con un CAGR
del 12,6%. Statista (2023) añade el dato que más me interesa: el 40% de las nuevas licencias de restaurante
en EE.

UU. en 2023 fueron para conceptos ghost kitchen. Lectura: el mercado está resolviendo el problema de la comi‐
sión por el lado del COSTO FIJO, no del precio del canal. Una dark kitchen desde cero, o una marca virtual
montada sobre su cocina actual, cambia el punto de equilibrio, y un punto de equilibrio más bajo tolera una co‐
misión que antes lo hundía. HALLAZGO 5 — La automatización empieza a mover el costo por pedido. Más del
25% de los operadores ya usa inteligencia artificial, según la National Restaurant Association reportada por
Restaurant Dive (2026), y el mercado de robótica y automatización de cocina alcanzó USD 3.050 millones en
2024 (Market Data Forecast, 2024; cifra coincidente en Inkwood Research, 2024). Desagregando: en un
local, la IA rentable hoy es de demanda —respuesta a reseñas, gestión de la ficha, priorización de la pauta
por zona—; entre tres y diez locales aparece la previsión de compra; en multi-unidad, la robótica de estación
tiene números.

Decisión: si usted opera un solo local y le venden un brazo robótico para bajar comisiones de delivery, le están
vendiendo la solución de otro segmento. HALLAZGO 6 — El techo del canal propio es real y conviene decirlo.
El mismo dato que sostiene la tesis la limita: si las plataformas concentran el 80,07% de los ingresos del canal
en LatAm (Grand View Research, 2025), el pedido directo no va a sustituirlas, va a EQUILIBRARLAS. Verified
Market Reports (2024) mide el segmento de restaurantes virtuales y delivery en USD 66.300 millones en
2024 con proyección a USD 140.400 millones en 2033, y Ken Research (2025) estima el mercado español
de delivery y dark kitchens cerca de USD 5.000 millones: el canal crece, no se apaga. La postura firme de
Masterestaurant: quédese en la app, pero que la app no pase del 30-35% de su venta total.

BENCHMARK, contrastando fuentes entre sí. Statista Market Insights (2024) mide el delivery global —abarrotes
y comidas— en USD 1,22 billones en 2024, mientras Grand View Research (2025) acota LatAm a USD
12.917,3 millones: la brecha de escala advierte que las tarifas y prácticas de un mercado maduro no se trasla‐
dan tal cual a la región. En cocinas sin sala, Global Growth Insights (2024) cifra dark kitchens en USD 58.100
millones y Grand View Research (2025) cifra cloud kitchens en USD 80.300 millones; la diferencia es de defini‐
ción —qué cuenta como cocina en la nube—, no de contradicción, y por eso el rango honesto de referencia es
USD 58.000-80.000 millones. Contra ese telón, el rango sano que aplica el método Masterestaurant es 25-35%
de dependencia de la app dominante y un food cost de delivery por debajo de 32%. CÓMO SITUARSE.

Hallazgo 11 — Definiciones operativas y hallazgos de la síntesis — claves y datos

Hallazgo 12 — Definiciones operativas y hallazgos de la síntesis — ejemplos y cifras

Hallazgo 13 — Definiciones operativas y hallazgos de la síntesis — lo que sigue

Hallazgo 14 — Definiciones operativas y hallazgos de la síntesis — en la práctica (5)
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Local único, hasta ~USD 30.000 de venta mensual: la meta es dependencia de app por debajo del 35% y ficha
de Google Business Profile completa con reseñas nuevas cada semana; el 65% de penetración del delivery en
servicio limitado (National Restaurant Association, 2025) dice que sin ficha usted no existe en el radio. Tres a
diez locales: dependencia objetivo 25-30%, con marca virtual sobre cocina existente aprovechando el creci‐
miento del 12,6% anual de cocinas en la nube (Grand View Research, 2026), y pauta geolocalizada por polí‐
gono. Grupo multi-unidad: dependencia por debajo del 25%, negociación por volumen agregado —la única que
sí mueve tarifa— y automatización de estación donde el mercado de USD 3.050 millones (Market Data Fore‐
cast, 2024) ya tiene proveedores serios. LIMITACIONES, con dignidad. Las fuentes que sintetizo tienen venta‐
nas temporales distintas —2023 a 2026— y definiciones no homogéneas de 'cocina en la nube', 'dark kitchen' y
'restaurante virtual', así que los tamaños de mercado no son directamente sumables.

La cobertura geográfica es desigual: los datos de operadores de la National Restaurant Association son de EE.
UU., mientras la concentración de plataforma es de América Latina, y trasladar uno al otro exige criterio. Ningu‐
na de estas fuentes publica tarifas de comisión por plataforma y país verificadas, de modo que este análisis dis‐
cute ESTRUCTURA del canal y decisiones, no tarifas nominales. CÓMO CITAR ESTE ANÁLISIS: Parra, D. F.
(2026). Análisis Masterestaurant de comisiones de delivery 2026: mito vs realidad. Masterestaurant. Las cifras
citadas pertenecen a las organizaciones nombradas en cada mención —Grand View Research, Statista, Natio‐
nal Restaurant Association, Global Growth Insights, Verified Market Reports, Ken Research, Market Data Fore‐
cast, Inkwood Research— y el aporte de Masterestaurant es la síntesis, la desagregación por segmento y la
lectura de decisión.

Hallazgo 15 — Definiciones operativas y hallazgos de la síntesis — claves y datos (6)

Hallazgo 16 — Definiciones operativas y hallazgos de la síntesis — ejemplos y cifras (7)

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

Análisis A/B: plataforma frente a motor digital propio

PODER DE NEGOCIACIÓN TARIFARIA

A ·  D E P E N D E R  D E  L A P L ATA F O R M A ( M I TO :
' N E G O C I O  L A C O M I S I Ó N ' )

Nulo para un local: la tarifa es precio de
lista en un canal con 80,07% de
concentración (Grand View Research,
2025)

B  ·  M A S T E R E S TA U R A N T Alto sobre la

propia demanda: el pedido directo no tiene
intermediario que fije precio

Veredicto: El canal propio gana porque es el único terreno donde usted pone las reglas
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VELOCIDAD PARA VER RESULTADO

A ·  D E P E N D E R  D E  L A P L ATA F O R M A ( M I TO :
' N E G O C I O  L A C O M I S I Ó N ' )

Inmediata: la pauta dentro de la app
mueve pedidos en 48 horas

B  ·  M A S T E R E S TA U R A N T Trimestral: la

ficha local y las reseñas maduran en 90
días

Veredicto: La app gana en velocidad, y por eso se abusa de ella; el retorno rápido no es el
retorno grande

EFECTO SOBRE EL PUNTO DE EQUILIBRIO

A ·  D E P E N D E R  D E  L A P L ATA F O R M A ( M I TO :
' N E G O C I O  L A C O M I S I Ó N ' )

Ninguno: el pedido por app no cambia su
estructura de costo fijo

B  ·  M A S T E R E S TA U R A N T Directo: marca

virtual o dark kitchen bajan el fijo en un
mercado de USD 88.700 millones
proyectado a 2026 (Grand View Research,
2026)

Veredicto: Gana el canal propio con formato sin sala, porque toca el denominador

ALCANCE DE DEMANDA NUEVA

A ·  D E P E N D E R  D E  L A P L ATA F O R M A ( M I TO :
' N E G O C I O  L A C O M I S I Ó N ' )

Amplio: la app trae tráfico que usted no
genera, con delivery en el 65% de los
operadores de servicio limitado (National
Restaurant Association, 2025)

B  ·  M A S T E R E S TA U R A N T Limitado al radio

de búsqueda local y a su base de
recompra

Veredicto: Aquí gana la plataforma sin discusión: por eso no se sale, se equilibra
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COSTO MARGINAL POR PEDIDO ADICIONAL

A ·  D E P E N D E R  D E  L A P L ATA F O R M A ( M I TO :
' N E G O C I O  L A C O M I S I Ó N ' )

Constante: la comisión escala uno a uno
con la venta

B  ·  M A S T E R E S TA U R A N T Decreciente: la

ficha y las reseñas ya pagadas sirven a
cada pedido nuevo sin costo extra

Veredicto: El canal propio gana en el margen, y esa diferencia se acumula trimestre a trimestre

RIESGO DE TERRITORIO Y DEPENDENCIA

A ·  D E P E N D E R  D E  L A P L ATA F O R M A ( M I TO :
' N E G O C I O  L A C O M I S I Ó N ' )

Alto: un cambio de algoritmo o de política
tarifaria reescribe su P&G sin aviso

B  ·  M A S T E R E S TA U R A N T Moderado:

dependencia repartida entre sala, directo y
marcas virtuales

Veredicto: Gana la mezcla; el rango sano del método es 25-35% de la venta en la app
dominante

C O M PA R A C I Ó N  L A D O  A  L A D O
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Lo que el dueño cree que está negociando M I TO

Que la tarifa es una variable de conversación y no un precio de lista con escalones cerrados por
volumen y por categoría.

✕

Que salirse de la app es una amenaza creíble cuando el 80,07% de los ingresos del canal en LatAm
pasa por ese modelo (Grand View Research, 2025).

✕

Que el problema es el porcentaje, cuando en la mayoría de las cartas mal costeadas el problema es
un margen de contribución por plato que nunca aguantó una comisión de dos dígitos.

✕

Que el canal propio se levanta con una web y ya, sin ficha de Google Business Profile trabajada, sin
reseñas y sin pauta geolocalizada.

✕

Que bajar comisiones de delivery es un proyecto de un mes, cuando la sustitución de mezcla se mide
en trimestres.

✕

Lo que de verdad mueve el margen del canal M A S T E R E S TA U R A N T

Subir posición en la app para pagar la MISMA tarifa sobre más pedidos: la comisión es un porcentaje,
la visibilidad es un multiplicador.

✓

Levantar el ticket promedio del canal con ingeniería de menú específica de delivery, porque el costo
fijo por pedido se diluye contra un ticket mayor.

✓

Construir el pedido directo apoyado en SEO local y Google Maps, que es donde el 19,93% no
intermediado se vuelve alcanzable (Grand View Research, 2025).

✓

Abrir una marca virtual sobre la misma cocina para vender otro momento de consumo sin sumar renta,
en línea con el 40% de licencias nuevas ghost kitchen de 2023 (Statista, 2023).

✓

Recostear la carta de delivery contra un food cost máximo de 32% por plato, dejando nómina y renta
en el punto de equilibrio y no cargadas al plato.

✓

C O M PA R A C I Ó N  L A D O  A  L A D O
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DEPENDER DE LA

PLATAFORMA (MITO:

'NEGOCIO LA COMISIÓN')

MOTOR DIGITAL LOCAL + CANAL

PROPIO (REALIDAD)

Concentración del canal
(LatAm, 2024)

✕ 80,07% de los ingresos del
delivery en línea pasan por el
modelo plataforma-a-consumidor
(Grand View Research, 2025)

✓ El 19,93% restante es el terreno
donde el restaurante fija sus propias
reglas (Grand View Research, 2025)

Tamaño y crecimiento del
mercado que negocia enfrente

✕ Mercado LatAm de USD
12.917,3 millones en 2024, con
CAGR de 8,6% hacia 2030 (Grand
View Research, 2025)

✓ Mercado global de delivery de USD
1,22 billones en 2024: la demanda existe
fuera de una sola app (Statista Market
Insights, 2024)

Penetración del delivery en
servicio limitado

✕ 65% de los operadores de
servicio limitado ya ofrecen delivery
(National Restaurant Association,
2025)

✓ El mismo 65% convierte al delivery en
higiene competitiva: no diferencia, así que
el diferencial se juega en la ficha y el
ranking (National Restaurant Association,
2025)

Inversión declarada en
marketing digital

✕ 63% de los operadores planean
invertir en marketing digital en 2024
(National Restaurant Association,
2024)

✓ Cerca del 70% de los operadores
planean invertir en tecnología en el año
siguiente (National Restaurant Association
/ Escoffier, 2024)

Formato sin sala como
sustituto de comisión

✕ Mercado global de dark
kitchens de USD 58.100 millones en
2024 (Global Growth Insights, 2024)

✓ Cocinas en la nube de USD 80.300
millones en 2025 y USD 88.700 millones
proyectados en 2026, CAGR 12,6%
(Grand View Research, 2025 y 2026)

Marcas virtuales como
capacidad instalada extra

✕ 40% de las nuevas licencias de
restaurante en EE. UU. en 2023
correspondieron a conceptos ghost
kitchen (Statista, 2023)

✓ Restaurantes virtuales y delivery:
USD 66.300 millones en 2024 rumbo a
USD 140.400 millones en 2033 (Verified
Market Reports, 2024)

Automatización que baja el
costo por pedido

✕ Más del 25% de los operadores
ya usa inteligencia artificial
(National Restaurant Association vía
Restaurant Dive, 2026)

✓ Robótica y automatización de cocina:
USD 3.050 millones en 2024 (Market Data
Forecast, 2024; Inkwood Research, 2024)

Comparación lado a lado

L A S  C I F R A S  Q U E  I M P O R TA N
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El scorecard: cifras externas que sostienen el análisis

80.07%
de los ingresos del delivery en línea de LatAm pasan
por el modelo plataforma-a-consumidor (2024)

12917.3
mercado de delivery en línea de América
Latina en 2024, CAGR 8,6% hacia 2030

M  U S D

65%
de los operadores de servicio limitado ofrecen delivery

63%
de los operadores planeaban

invertir en marketing digital en 2024

40%
de las nuevas licencias de restaurante en EE.
UU. en 2023 fueron conceptos ghost kitchen

88.7
mercado global de cocinas en la nube
proyectado para 2026, CAGR 12,6%

M I L  M  U S D

V ISUAL I ZAC IÓN

Las cifras, visualizadas
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de los ingresos del delivery en línea de LatAm pasan por el modelo plataforma-a-consumidor (2024)

80.07%

mercado de delivery en línea de América Latina en 2024, CAGR 8,6% hacia 2030

12917.3
M USD

de los operadores de servicio limitado ofrecen delivery

65%

de los operadores planeaban invertir en marketing digital en 2024

63%

de las nuevas licencias de restaurante en EE. UU. en 2023 fueron conceptos ghost kitchen

40%

mercado global de cocinas en la nube proyectado para 2026, CAGR 12,6%

88.7
MIL M USD

Fuentes: Grand View Research 2025 · National Restaurant Association 2025 · National Restaurant Association 2024
· Statista 2023 · Grand View Research 2026

Gráfico creado por masterestaurant.com

C A S O  R E A L

“Llegamos con la liquidación en la mano pidiendo que nos bajaran la comisión y nos dijeron que la tarifa
era la de nuestra categoría, punto. Con Masterestaurant dejamos de pelear el porcentaje y atacamos la
mezcla: rehicimos la ficha de Google Business Profile, pasamos de 41 a 190 reseñas en cinco meses,
montamos una marca virtual de desayunos sobre la misma cocina y llevamos la app del 47% al 29% de la
venta total. La comisión sigue siendo idéntica, y el margen de contribución del canal delivery subió porque
el ticket promedio pasó de 9,40 a 13,10 dólares y ahora el pedido directo paga la nómina de la mañana.”

— Dueño de un fast casual de 3 locales, Bogotá — cliente del método Masterestaurant

C Ó M O  A P L I C A R L O  E N  T U  R E S TA U R A N T E
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Cómo situarse y actuar: los cuatro pasos del análisis

1 1. Mida la comisión efectiva y la dependencia antes de opinar
Tome tres meses de liquidaciones y divida el costo total de plataforma —tarifa base, publicidad
dentro de la app, promociones cofinanciadas— entre la venta bruta del canal. Ese número, no
el de la carátula del contrato, es su comisión efectiva. Calcule después la dependencia: venta
de la app dominante sobre venta total. Si pasa del 35%, su problema no es tarifario, es
estructural. Con el 80,07% de concentración regional que documenta Grand View Research
(2025), asumir que la negociación resolverá algo es planear con datos ajenos.

2 2. Recostee la carta de delivery contra un food cost máximo de 32%
Muchas cartas de delivery se armaron copiando los precios de salón y sumando empaque.
Rehágalas plato por plato: food cost de insumo por debajo del 32% como techo, empaque
como costo variable explícito, y la comisión efectiva del paso 1 restada del precio para ver el
margen de contribución real por pedido. La nómina y la renta no se cargan al plato, van al
punto de equilibrio. Los platos que no aguantan la comisión salen del catálogo de delivery
aunque funcionen en sala: la ingeniería de menú del canal es distinta.

3 3. Encienda el motor digital local antes que la pauta intra-app
Ficha de Google Business Profile con categoría primaria correcta, horarios, atributos de
servicio, fotos actualizadas y flujo constante de reseñas; luego pauta geolocalizada por
polígono de reparto hacia el pedido directo. Ese es el terreno del 19,93% no intermediado
(Grand View Research, 2025). Y es donde el 63% de operadores que declaraba invertir en
marketing digital (National Restaurant Association, 2024) suele desperdiciar el presupuesto
empujándolo dentro de la app, que es comisión con otro nombre. Mantenga siempre la carta
física en sala: el QR complementa el delivery y la actualización de precios, no reemplaza el
control de la experiencia.

4 4. Abra capacidad, no descuentos: marca virtual o dark kitchen
Con la cocina ya pagada, una segunda marca virtual vende otro momento de consumo sin
sumar renta y baja el punto de equilibrio, que es la única forma real de tolerar una comisión de
dos dígitos. El mercado respalda el movimiento: 40% de las licencias nuevas de 2023 en EE.
UU. fueron ghost kitchen (Statista, 2023) y las cocinas en la nube crecen a 12,6% anual hacia
USD 88.700 millones en 2026 (Grand View Research, 2026). Empiece con cuatro SKU de alto
margen y evalúe a los 90 días con números de caja, no con sensaciones.

P R E G U N TA S  F R E C U E N T E S
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¿Se puede bajar la comisión de delivery negociando con la plataforma?

Casi nunca para un operador de uno a tres locales. La tarifa funciona como precio de lista por categoría y
volumen, y con el 80,07% de concentración plataforma-a-consumidor en LatAm que reporta Grand View
Research (2025), el poder está del otro lado. La negociación por volumen agregado solo empieza a mover algo
en grupos multi-unidad.

¿Conviene salirse de Rappi o iFood para dejar de pagar comisión?

No. El canal crece a 8,6% anual en América Latina hasta 2030 (Grand View Research, 2025) y el 65% de los
operadores de servicio limitado ya está dentro (National Restaurant Association, 2025). La postura correcta
es quedarse, pero con la app entre el 25% y el 35% de la venta total y el resto en pedido directo, sala y
marca virtual.

¿Aumentar ventas en Rappi baja la comisión efectiva?

Baja el costo por pedido, no el porcentaje. Subir de posición hace que usted pague la misma tarifa sobre más
pedidos, y subir el ticket promedio con ingeniería de menú de delivery diluye el costo fijo por transacción. Los
operadores que ganan aquí trabajan tiempo de preparación, catálogo y reseñas, no plantillas de negociación.

¿Una dark kitchen desde cero resuelve el problema de las comisiones?

Resuelve el otro lado de la ecuación: baja el costo fijo y con él el punto de equilibrio, que es lo que permite
tolerar una comisión de dos dígitos. El movimiento tiene respaldo de mercado —40% de las licencias nuevas de
2023 en EE. UU. fueron ghost kitchen (Statista, 2023)—, aunque compite con dark kitchen vs restaurante físico
en tráfico propio: sin motor digital local, una cocina sin sala es invisible.

Preguntas frecuentes sobre bajar comisiones de delivery

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 Benchmark 2026 Fuente

Estructura de la industria de ghost
kitchens (EE.UU.)

tamaño y número de operaciones en
informe de industria

IBISWorld · Ghost
Kitchens (US)

Mercado global cloud/ghost kitchen
2026

USD 88.7 mil millones en 2026; CAGR
12.6% (2026-2033)

Grand View Research
2026

Mercado cloud kitchen 2026
(proyección alterna)

USD 83.5 mil millones en 2026; CAGR 9.7%
al 2034

Fortune Business Insights
2026

Datos del sector 2026 (fuentes oficiales)
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Dato Benchmark 2026 Fuente

Cloud kitchen al 2035
USD 248.10 mil millones proyectados para
2035

Precedence Research
2025

Reparto de comida en línea mundial
2026

USD 1.51 billones en 2026; CAGR 6.24%
(2026-2031)

Statista 2026

Reparto de comida en línea EE. UU.
2026

USD 473.49 mil millones en 2026 Statista 2026

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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