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VEREDICTO RAPIDO

El hallazgo-cabecera de este analisis del modelo de negocio es incoémodo: el 70 % de los
comensales estadounidenses pidi6 delivery en el ultimo mes segun Escoffier (2025), y sin
embargo el canal que crece es el que peor margen de contribucion deja por ticket, porque
la comision del marketplace se come entre 15 y 30 puntos del precio de venta mientras el
food cost de servicio completo ya esta en 32,4 % de la venta segun Vantalnsights (2026).
La lectura de consultor: su estructura de ingresos no se decide en la cocina, se decide en
el orden en que un cliente lo encuentra — ficha de Google Business Profile, Maps,
marketplace o boca a boca — y ese orden cambia el margen de contribucién de cada plato
sin que usted toque una receta.

¢ Estudio Masterestaurant / Sintesis del Sector Sintesis experta - fuentes del sector citadas

- 20 min de lectura - 2026-09-18

PROPIEDAD INTELECTUAL DE MASTERESTAURANT® — EXCLUSIVO PARA LIDERES DE SECTOR

Empecemos por el dato que rompe el relato comodo. Las ventas de restaurantes en Colombia cayeron 44 % en
2024, frente a un -40 % en 2023, segun Acodrés (2025); en Espafa la rentabilidad de la restauracion retrocedio
un 0,7 % en 2025 segun Hosteleria de Espafa (FEHR, 2025); y en Estados Unidos el sector de restaurantes
independientes se contrajo 2,3 % en 2025, con una pérdida neta superior a 9.500 locales segun Technomic
(2025). Tres geografias, tres metodologias distintas, una misma direccion. Cuando el mismo vector aparece en
fuentes que no se hablan entre si, ya no es ruido de coyuntura: es el modelo de negocio de la restauracion
independiente crujiendo por su punto mas débil, que es la dependencia de un canal que no controla.

Este analisis es una SINTESIS de datos publicos, no una investigacion primaria. Diego F. Parra 'y
Masterestaurant no levantamos una muestra propia aqui: organizamos cifras que ya publicaron organizaciones
serias, las contrastamos entre si y les ponemos encima la lectura que veinte afos de trabajo con la caja de un
restaurante permiten poner. El valor esta en la interpretacién, no en el numero — el nimero es de quien lo
publicé y asi se cita, cada vez, con organizacion y afo.

El angulo es deliberadamente local. No hablamos del modelo de negocio de una cadena con 20.162 unidades
como Subway, la mas grande de Estados Unidos por nimero de locales segun Restroworks (2025); hablamos
del restaurante que compite por aparecer en un radio de tres kildbmetros, cuyo motor digital son la ficha de
Google Business Profile, la posicion en Maps, el algoritmo de Rappi o Uber Eats, la pauta geolocalizada y las
resefas de cinco estrellas. Ese motor es hoy parte de la ESTRUCTURA de ingresos, no una capa de marketing
sobre ella.

COMPARACION LADO A LADO
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Comparacién lado a lado

Penetracion de delivery -
todos los segmentos

Food cost - servicio completo
(full service)

Ticket promedio al salir a
comer - EE.UU.

Trafico - casual dining

Lealtad - QSR frente a
comensal general

Frecuencia por ingreso del
hogar - EE.UU.

Estructura de ingresos - dark
kitchens

Automatizacion de pedido -
autoservicio

DATO DEL SECTOR (FUENTE
CITADA)

X 70 % de los comensales pidi6 delivery
en el ultimo mes (Escoffier, 2025)

X 32,4 % de la venta en promedio
(Vantalnsights, 2026)

X USD 54 en 2024 frente a USD 48 en
2023 (US Foods / Escoffier, 2025)

X -4,3 % interanual en 2025 (Rezku,
2025)

X 52 % de clientes QSR esta en un

programa de lealtad (Voucherify, 2025)
frente a 55 % de comensales que NO

pertenece a ninguno (William Blair via

Restaurant Dive)

X 64 % de hogares de +USD 200K come
fuera cada semana frente a 42 % de los de
menos de USD 50K (Morning Consult,
2025)

X 41 % del mercado global de dark
kitchens son cocinas solo-delivery
(Credence Research, 2024)

X ~350.000 kioscos instalados, +43 % en
dos afios (Kiosk Industry, 2025)

LECTURA DE CONSULTOR -
QUE DECISION DISPARA

v Con comision de 15-30 %, el
canal solo sostiene platos con
margen de contribucién 255 %
antes de comision

v Techo de la casa: 32 % por
plato es el MAXIMO, no la meta;
sobre ese dato la carta de delivery
necesita su propio costeo

v"  Subida de 12,5 % en un afio:
si su ticket promedio no se movio,
perdio participacion real, no
volumen

v'  El salén cae y el delivery sube:
cada punto de mezcla que migra al
marketplace baja el margen por
ticket

v'  Labrecha es el activo: 81 %
se uniria si se lo ofrecen
(Voucherify, 2025). Canal propio
antes que comision

v Elradio de tres kilémetros
decide su modelo: la pauta
geolocalizada sobre el poligono
equivocado quema presupuesto

v" El modelo de negocio de
restaurante virtual es viable, pero
sin salon el break-even depende
por completo del algoritmo

v El pedido digital ya es
infraestructura; el restaurante local
lo compra en forma de QR, no de
hardware

Hallazgo 1 — ¢ Por qué el canal que mas crece es el que peor margen deja?

Porque el crecimiento del delivery se mide en pedidos y el negocio se mide en margen de contribucion,

y esas dos curvas llevan aios separandose.
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El 70 % de los comensales estadounidenses pidio delivery en el ultimo mes segun Escoffier (2025), un volumen
que ningun dueio puede ignorar; pero una comision de marketplace del 25 % sobre un ticket de USD 20 deja
USD 15 que entran a caja, mientras el costo de materia prima permanece clavado en los USD 6 que correspon-
den a un food cost de 30 % sobre precio de carta. El margen de contribucion baja de USD 14 a USD 9: una pér-
dida del 36 % sin que cambie una receta, un proveedor ni un turno. Contra el food cost promedio de servicio
completo de 32,4 % de la venta que reporta Vantalnsights (2026), la aritmética se vuelve todavia mas estrecha.
El canal no es malo; es CARO, y hay que tratarlo como se trata un costo, no como se celebra una venta.

Hallazgo 2 — Tres paises, tres metodologias, una misma direccion

El dato que rompe el relato comodo es la coincidencia entre fuentes que no se hablan entre si. Acodrés (2025)
reporta que las ventas de restaurantes en Colombia cayeron 44 % en 2024, frente a un =40 % en 2023; Hoste-
leria de Espafia (FEHR, 2025) registra un retroceso de 0,7 % en la rentabilidad de la restauracion espariola du-
rante 2025; y Technomic (2025) cifra en 2,3 % la contraccion del sector independiente estadounidense, con una
pérdida neta superior a 9.500 locales. Tres geografias, tres maneras distintas de medir, un mismo vector. Cuan-
do eso pasa, uno deja de hablar de coyuntura y empieza a hablar de estructura. Y la estructura que cruje aqui
no es el costo de los alimentos, que lleva décadas subiendo sin matar al sector: es la DEPENDENCIA de un ca-
nal de demanda que el restaurante no controla, no puede auditar y no compra a precio fijo. Conviene decir qué
NO es este analisis antes de decir qué aporta.

Hallazgo 3 — Esto es una sintesis de datos publicos, no una investigacién primaria

Diego F. Parra y Masterestaurant no levantamos una muestra propia: organizamos cifras que ya publicaron or-
ganizaciones serias, las contrastamos entre si y les ponemos encima la lectura que veinte afios trabajando con
la caja de un restaurante permiten poner. El nimero es de quien lo publicé y asi se cita, con organizacion y afio,
cada vez. El valor esta en el cruce: que Restroworks (2025) documente que el 77,3 % de los consumidores es-
tadounidenses sale a comer al menos una vez por semana, y que a la vez Technomic (2025) mida una caida
del 2,3 % en el numero de independientes, sélo se entiende si alguien esta capturando esa frecuencia y no es
el restaurante de barrio. La demanda no se evapor6. Cambio de dueno. Aqui el angulo es deliberadamente lo-
cal, y esa decision cambia todas las conclusiones. Subway opera cerca de 20.162 locales en Estados Unidos,
seguida por Starbucks con 17.286 y McDonald's con 13.711 segun Restroworks (2025); ninguna de esas tres
pelea por lo mismo que pelea el restaurante independiente.

Hallazgo 4 — El restaurante de barrio compite en
un radio de tres kilbmetros, no contra Subway

El independiente compite por aparecer cuando alguien, a tres kildbmetros, escribe «restaurante cerca de mi»
con hambre y quince minutos de paciencia. Su motor digital son la ficha de Google Business Profile, la posicion
en Maps, el ranking dentro de Rappi o Uber Eats, la pauta geolocalizada y el flujo de resefas de cinco estrellas.
Eso ya no es una capa de marketing colgada encima del negocio: forma parte de la ESTRUCTURA de ingre-
so0s, igual que la cocina o la barra, y merece la misma disciplina de medicion que un costo de némina. La se-
gunda fractura del modelo es de propiedad del cliente, y es la que menos duefos atacan. El 55 % de los co-
mensales estadounidenses no pertenece a ningun programa de lealtad segun la encuesta de William Blair reco-
gida por Restaurant Dive, mientras que el 81 % declara estar dispuesto a unirse si alguien se lo ofrece, segun
Voucherify (2025).
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Hallazgo 5 — La lealtad es el unico activo que el marketplace no se lleva

Esa brecha entre lo que la gente hace y lo que la gente aceptaria es dinero dormido. Y funciona: Restroworks
(2025) documenta que el 55 % de los clientes con lealtad visita el restaurante al menos dos veces al mes, y
Voucherify (2025) situa en 52 % la proporcién de clientes de servicio rapido que ya pertenece a por lo menos un
programa. Pedir el correo, el cumpleaios y el plato favorito en la entrega cuesta cero pesos y compra la Unica
lista que la plataforma no puede alquilarle a otro. Llevemos el escenario hasta el final, porque ahi se ve si el
modelo aguanta. Con comision de 25 %, el ticket de USD 20 deja USD 9 de margen de contribucién con food
cost de 30 %. Suba la comision a 28 % y el margen cae a USD 8,40: un 6,7 % menos de un afo para otro, deci-
dido en una oficina donde el restaurante no tiene silla.

Hallazgo 6 — ¢ Qué pasa si el marketplace sube la comision tres puntos el afio que viene

Si ese canal representa el 40 % de las ventas y el local trabaja con un margen operativo de un digito —lo nor-
mal cuando el food cost ronda el 32,4 % que mide Vantalnsights (2026)—, esos sesenta centavos por pedido
se comen buena parte del resultado del ejercicio. La respuesta no es abandonar el canal. Es tener una carta de
delivery con precios propios, un minimo de ticket que absorba la comision y un porcentaje de ventas directas
que crezca todos los trimestres. El promedio esconde la noticia mas util para decidir una carta. Morning Consuli
(2025) mide que el 64 % de los hogares estadounidenses de mas de USD 200.000 anuales come fuera cada
semana, frente al 42 % de los hogares por debajo de USD 50.000; y el cheque promedio al salir a comer subié
a USD 54 en 2024 desde USD 48 en 2023, segun US Foods y Escoffier (2025).

Hallazgo 7 — Quién sale a comer y con qué billetera: la demanda se partié en dos

Mientras tanto, Rezku (2025) registra una caida de 4,3 % interanual en el trafico del casual dining. Sumelo: el
gasto sube, el trafico baja, y el American Farm Bureau Federation calcula que comer fuera ya representa cerca
del 39 % del gasto total en alimentos del hogar en 2024. Van menos veces y gastan mas. Una carta disefiada
para volumen en ese escenario pierde dos veces. El tercer eje del modelo es de costo fijo por transaccion, y
aqui el sector ya voto. Kiosk Industry (2025) contabiliza unos 350.000 kioscos de autoservicio instalados en res-
taurantes, un 43 % mas que dos afos atras, y Credence Research atribuye el 41 % del mercado global de dark
kitchens a cocinas exclusivamente de delivery en 2024. Ambas cifras apuntan a lo mismo: el metro cuadrado de
salon y el minuto de personal en el mostrador dejaron de ser sagrados. Yo fui escéptico con los kioscos durante
afos, y me equivoqué en el motivo — pensaba que el cliente los rechazaria, cuando el problema real era que
casi nadie redisefiaba la carta para la pantalla y por eso el ticket no subia.

Hallazgo 8 — La automatizacion no es futuro: ya esta instalada y tiene niumero

La tecnologia sola no mueve el margen. Mueve el margen cuando alguien reescribe la operacion alrededor de
ella. La primera diferencia es de contabilidad, no de marketing. Un pedido de delivery a USD 20 con 25 % de
comision deja USD 15 en caja; si ese plato tiene un food cost de 30 % sobre precio de carta, el costo de mate-
ria prima sigue siendo USD 6, asi que el margen de contribucion real cae de USD 14 a USD 9 — una pérdida
de 36 % en el margen sin que cambie una sola receta. Contra un food cost promedio de servicio completo de
32,4 % de la venta segun Vantalnsights (2026), esa aritmética es la que decide qué platos merecen estar en el
canal. La segunda es de propiedad del cliente. Con 55 % de los comensales estadounidenses fuera de cual-
quier programa de lealtad, segun la encuesta de William Blair recogida por Restaurant Dive, y 81 % dispuesto a
unirse si se lo ofrecen segun Voucherify (2025), la base de datos propia es el activo mas barato que un restau-
rante local puede construir este afo.
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Hallazgo 9 — Cuatro diferencias que separan

un modelo que aguanta de uno que solo factura

El marketplace le alquila clientes; la lealtad se los deja. Tercera: el descubrimiento paso a ser infraestructura. El
cliente que busca «restaurante cerca de mi» no compara cartas, compara fichas — fotos, resefias, distancia,
horario abierto. Ese momento decide si el ticket promedio de USD 54 que reporta US Foods y Escoffier (2025)
entra por su puerta o por la del vecino, y ocurre antes de que usted haya podido demostrar nada en la cocina. Y
la cuarta, la que casi nadie mira: la mezcla de canal es una decision de estructura de ingresos, no una conse-
cuencia. Con el trafico de casual dining cayendo 4,3 % interanual en 2025 segun Rezku (2025), dejar que la
mezcla se mueva sola equivale a dejar que el marketplace le fije el margen. Ahi es donde el Restaurant Model
Canvas de Masterestaurant hace su trabajo: obliga a escribir qué porcentaje de venta viene de cada canal y
con qué margen, antes de que el afo lo decida por usted.

PUNTO POR PUNTO

Marketplace frente a motor local propio: el
A/B que define su estructura de ingresos

ORIGEN DEL CLIENTE

A - DATO DEL SECTOR (FUENTE CITADA) B - MASTERESTAURANT La ficha de
El marketplace trae el pedido y se queda Google Business Profile y el programa
con el dato del comensal propio traen el cliente con su dato

Veredicto: Gana el canal propio: 81 % se uniria a un programa de lealtad si se lo ofrecen
(Voucherify, 2025) y hoy 55 % no pertenece a ninguno (William Blair via Restaurant Dive)

MARGEN POR TICKET

A - DATO DEL SECTOR (FUENTE CITADA) B - MASTERESTAURANT Salén y recoger
Delivery de marketplace: 15-30 puntos de en tienda: sin comisién, con food cost de
comision sobre el precio de venta referencia en 32,4 % (Vantalnsights, 2026)

Veredicto: Gana el salon en margen, pero el canal no se cierra: se depura por margen de
contribuciéon minimo antes de comision
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PREDICTIBILIDAD DE LA DEMANDA

A - DATO DEL SECTOR (FUENTE CITADA) B - MASTERESTAURANT Frecuencia de
Depender del ranking del algoritmo, que clientes recurrentes: 55 % de los
cambia sin aviso miembros de lealtad visita al menos dos

veces al mes (Restroworks, 2025)

Veredicto: Gana la frecuencia propia, porque sostiene el punto de equilibrio cuando cae el trafico
general (-4,3 % en casual dining, Rezku 2025)

COSTO DE ADQUISICION

A - DATO DEL SECTOR (FUENTE CITADA) B - MASTERESTAURANT Pauta
Comision variable, proporcional a cada geolocalizada sobre poligono mas ficha
venta y para siempre optimizada: costo fijo decreciente por

cliente recuperado

Veredicto: Gana el motor local en horizonte de doce meses; el marketplace gana en velocidad
de arranque y en cobertura fuera del radio

EXPERIENCIA EN MESA

A - DATO DEL SECTOR (FUENTE CITADA) B - MASTERESTAURANT Carta fisica para

Solo menu QR, sin carta fisica gobernar ritmo y venta sugerida, QR como
complemento de precios y accesibilidad

Veredicto: Gana AMBOS con roles separados: quitar la carta fisica cuesta ticket promedio y
control del servicio, y el QR no compensa esa pérdida
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LECTURA PARA UN INVERSIONISTA

A - DATO DEL SECTOR (FUENTE CITADA) B - MASTERESTAURANT Margen de
Volumen de pedidos y crecimiento de contribucién por canal, prime cost y
facturacion dependencia del marketplace

Veredicto: Gana la madurez financiera gastrondmica: con el sector independiente cayendo 2,3 %
en 2025 (Technomic, 2025), se compra caja predecible

COMPARACION LADO A LADO

El error de modelo que mas caro sale DIAGNOSTICO

X Tratar el delivery como venta incremental sin costear su comision dentro del margen de contribucion
por plato

X Medir el éxito en numero de pedidos y no en utilidad por ticket después de comision, empaque y
merma de traslado

X Dejar la ficha de Google Business Profile sin horarios reales, sin fotos por plato y sin categoria
primaria correcta

X Responder resefias por tandas, semanas después, cuando la sefial de frescura ya se apago en el
ranking local

X Pagar pauta geolocalizada sobre la ciudad entera cuando el 80 % del ticket real vive en un radio corto
X Confiar todo el descubrimiento al marketplace y no construir base propia de clientes recurrentes

X Sustituir la carta fisica por el QR y perder el control del ritmo de servicio y de la venta sugerida
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El método correcto: modelo de negocio con motor local propio MASTERESTAURANT

v

Costear DOS cartas: la de salon y la de delivery, cada una con su propio food cost y su comision
dentro del calculo

Fijar el margen de contribucion minimo por plato ANTES de subirlo al marketplace, y sacar del canal lo
que no llegue

Ficha de Google Business Profile completa, con categoria primaria Unica, horarios vivos y fotos por
plato actualizadas

Respuesta a resefas dentro de 24 horas, con el nombre del plato mencionado, porque alimenta la
relevancia local

Pauta geolocalizada sobre el poligono donde vive el ticket, no sobre la ciudad, con exclusion de zonas
sin cobertura

Programa de lealtad propio con datos de contacto en su poder, para recuperar frecuencia sin pagar
comision

Carta FiSICA para gobernar la experiencia y el meni QR como complemento de precios, delivery y
accesibilidad

COMPARACION LADO A LADO

Comparacién lado a lado

DATO DEL SECTOR (FUENTE LECTURA DE CONSULTOR -

CITADA) QUE DECISION DISPARA
Penetracion de delivery - X 70 % de los comensales pidio delivery v" Con comision de 15-30 %, el
todos los segmentos en el ultimo mes (Escoffier, 2025) canal solo sostiene platos con

margen de contribucién 255 %
antes de comision

Food cost - servicio completo X 32,4 % de la venta en promedio v Techo de la casa: 32 % por
(full service) (Vantalnsights, 2026) plato es el MAXIMO, no la meta;

sobre ese dato la carta de delivery
necesita su propio costeo

Ticket promedio al salir a X USD 54 en 2024 frente a USD 48 en v Subida de 12,5 % en un afio:
comer - EE.UU. 2023 (US Foods / Escoffier, 2025) si su ticket promedio no se movio,

perdioé participacion real, no
volumen
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Trafico - casual dining

Lealtad - QSR frente a
comensal general

Frecuencia por ingreso del
hogar - EE.UU.

Estructura de ingresos - dark
kitchens

Automatizacion de pedido -
autoservicio

LAS CIFRAS QUE IMPORTAN

DATO DEL SECTOR (FUENTE
CITADA)

X -4,3 % interanual en 2025 (Rezku,
2025)

X 52 % de clientes QSR esta en un

programa de lealtad (Voucherify, 2025)
frente a 55 % de comensales que NO

pertenece a ninguno (William Blair via

Restaurant Dive)

X 64 % de hogares de +USD 200K come
fuera cada semana frente a 42 % de los de
menos de USD 50K (Morning Consult,
2025)

X 41 % del mercado global de dark
kitchens son cocinas solo-delivery
(Credence Research, 2024)

X ~350.000 kioscos instalados, +43 % en
dos afos (Kiosk Industry, 2025)

LECTURA DE CONSULTOR -
QUE DECISION DISPARA

v El salén cae y el delivery sube:
cada punto de mezcla que migra al
marketplace baja el margen por
ticket

v Labrecha es el activo: 81 %
se uniria si se lo ofrecen
(Voucherify, 2025). Canal propio
antes que comision

v Elradio de tres kilémetros
decide su modelo: la pauta
geolocalizada sobre el poligono
equivocado quema presupuesto

v El modelo de negocio de
restaurante virtual es viable, pero
sin salon el break-even depende
por completo del algoritmo

v El pedido digital ya es
infraestructura; el restaurante local
lo compra en forma de QR, no de
hardware

El scorecard: ocho cifras publicas que definen el tablero 2026

70 %

comensales que pidieron delivery
en el Ultimo mes (EE.UU.)

324,

food cost promedio sobre la
venta en servicio completo

9l uso

cheque promedio al salir a comer
en 2024, frente a USD 48 en 2023
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2.3 %

contraccion del sector independiente en
2025: mas de 9.500 locales netos perdidos

81 %

consumidores dispuestos a entrar a un
programa de lealtad si se lo ofrecen

43 %

caida interanual del trafico en
casual dining de EE.UU. en 2025

l“ %

del mercado global de dark
kitchens son cocinas solo-delivery

44 %

caida de las ventas de

restaurantes en Colombia en 2024

VISUALIZACION

Las cifras, visualizadas
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comensales que pidieron delivery en el ultimo mes (EE.UU.)

food cost promedio sobre la venta en servicio completo

cheque promedio al salir a comer en 2024, frente a USD 48 en 2023

contraccion del sector independiente en 2025: mas de 9.500 locales netos perdidos

consumidores dispuestos a entrar a un programa de lealtad si se lo ofrecen

caida interanual del trafico en casual dining de EE.UU. en 2025

Fuentes: Escoffier — 2025 Consumer Dining Trends - Vantalnsights 2026 - US Foods / Escoffier 2025 - Technomic
via Nation's Restaurant News 2025 - Voucherify — QSR Loyalty Trends 2025

Gréfico creado por masterestaurant.com

CASO REAL

“Traiamos 38 % de la venta por Rappi y Uber Eats y creiamos que ese era el negocio bueno, hasta que
costeamos plato por plato con la comision dentro: el canal aportaba 38 % de la facturacion y apenas 19 %
del margen de contribucién. Sacamos catorce platos del marketplace, dejamos solo los de margen 255 %
antes de comision, arreglamos la ficha de Google Business Profile con categoria primaria tnica y fotos por
plato, y empezamos a responder resefias el mismo dia. En cuatro meses la venta total subié 9 % con
menos pedidos, porque el salon recuperd mezcla y el ticket promedio pasé de USD 21 a USD 26.”

— Dueno de un fast casual de tres locales, Bogota - caso acompanado por Masterestaurant

COMO APLICARLO EN TU RESTAURANTE
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https://www.escoffier.edu/blog/world-food-drink/consumer-dining-trends-2025/
https://vantainsights.com/insights/restaurant-food-cost-percentage
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https://www.nrn.com/independent-restaurants/the-independent-restaurant-sector-shrunk-by-2-3-in-2025
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https://www.voucherify.io/blog/25-essential-qsr-loyalty-trends-statistics-for-2025
https://masterestaurant.com/

Cémo situar su modelo de negocio en cuatro pasos

@ 1. Separe la venta por canal y calcule el margen, no el volumen
Tome noventa dias de venta y partala en saldn, recoger en tienda, delivery propio y
marketplace. A cada linea réstele comision, empaque y merma de traslado antes de mirar el
food cost. Con el promedio de servicio completo en 32,4 % de la venta segun Vantalnsights
(2026) como referencia externa, usted necesita saber qué porcentaje de su margen de
contribucion total nace en cada canal. Casi siempre el canal que mas factura no es el que mas
deja, y esa frase deja de ser teoria cuando la ve en su propia hoja.

@ 2. Depure la carta del marketplace por margen minimo
Fije un piso de margen de contribucion antes de comisién y saque del canal todo lo que no
llegue, sin sentimentalismo. Recuerde el techo de la casa: food cost de 32 % por plato es el
MAXIMO admisible, no el objetivo, y la némina, la renta y los servicios no se cargan al plato —
viven en el punto de equilibrio. Con 70 % de comensales pidiendo delivery en el ultimo mes
segun Escoffier (2025), el canal no se abandona: se depura. La ingenieria de menu aplicada a
una carta de delivery es un ejercicio distinto al del salén y merece su propia matriz.

@ 3. Arregle el motor de descubrimiento local antes de pagar un peso de pauta
Categoria primaria Unica en Google Business Profile, horarios que coincidan con la realidad,
fotos por plato renovadas cada trimestre, atributos de servicio completos y respuesta a resefas
dentro de veinticuatro horas mencionando el plato. Solo después encienda pauta
geolocalizada, y hagalo sobre el poligono donde vive su ticket, no sobre la ciudad. La brecha
de frecuencia por ingreso que documenta Morning Consult (2025) —64 % de hogares de mas
de USD 200K comiendo fuera cada semana frente a 42 % de los de menos de USD 50K—
explica por qué dos radios de tres kildbmetros pueden rendir de forma completamente distinta.

@ 4. Construya canal propio y cierre el ciclo con un tablero de caja
Un programa de lealtad sencillo, con el dato de contacto en su poder, convierte frecuencia en
activo: 81 % de los consumidores entraria si se lo ofrecen y 55 % no pertenece hoy a ninguno,
segun Voucherify (2025) y la encuesta de William Blair recogida por Restaurant Dive. Monte
encima un tablero de trece semanas de flujo de caja y revise cada lunes la mezcla de canal, el
ticket promedio y la rotacion de mesas. El Restaurant Model Canvas y las herramientas de
Masterestaurant existen precisamente para que ese tablero no dependa de la memoria de
nadie.

PREGUNTAS FRECUENTES
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https://www.masterestaurant.com/Herramienta-Calculo-Punto-Equilibrio-Facil-Restaurantes-Masterestaurant.html
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Preguntas que llegan cada semana sobre el modelo de negocio local

¢ Como validar el modelo de negocio de un restaurante antes de invertir mas?

Validelo con margen por canal, no con facturacion. Parta noventa dias de venta en saldn, recoger, delivery
propio y marketplace; réstele comision y empaque a cada linea, y compare el food cost contra el 32,4 %
promedio de servicio completo que publica Vantalnsights (2026). Si un canal aporta mas facturacion que
margen, ahi esta el problema del modelo, no en la cocina.

¢El modelo de negocio de restaurante virtual funciona sin salén?

Funciona, con una condicion dura: sin salén, el punto de equilibrio depende por completo del algoritmo del
marketplace. Las cocinas solo-delivery ya son 41 % del mercado global de dark kitchens segun Credence
Research (2024), asi que el formato esta probado, pero quien no construye canal propio y base de clientes
queda sin defensa cuando cambian la comisién o el ranking.

¢ Conviene quitar la carta fisica y dejar solo el menu QR?

No. En Masterestaurant la recomendacion es siempre AMBOS, cada uno con su rol. La carta fisica gobierna la
experiencia: marca el ritmo del servicio, cuenta la narrativa del menu y habilita la venta sugerida del salonero.
El QR es complemento —delivery, accesibilidad, cambio de precios, analitica— y muy util, pero quitar la carta
fisica le cuesta ticket promedio y control de la mesa.

¢ Qué mira un inversionista de restaurantes en 2026 antes de entrar?

Mira madurez financiera gastronémica, que se resume en cuatro cosas: margen de contribucién por canal,
prime cost bajo control, dependencia del marketplace y frecuencia de clientes propios. Con el sector
independiente contrayéndose 2,3 % en 2025 segun Technomic (2025), lo que compra un inversionista es
predictibilidad de caja, no el volumen bruto de pedidos.

DATOS Y FUENTES

Datos del sector 2026 (fuentes oficiales)

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

Dato Benchmark 2026 Fuente
Establecimientos de franquicias de International Franchise Association
. . 204.366 locales, +2,2% (2025)
comida rapida en EE.UU. 2025
Produccion econémica de franquicias L International Franchise Association
US$322 mil millones, +5,4% (2025)
QSR en EE.UU. 2025
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Dato Benchmark 2026 Fuente

Empleo en comida rapida franquiciada = Mas de 4 millones de empleos, International Franchise Association
en EE.UU. +2,6% (2025) 2025
Locales de franquicias totales en International Franchise Association
851.000 locales, +2,5% (2025)

EE.UU. 2025
Operadores de restaurantes que usan National Restaurant Association

. 26% de los operadores (2026) .
herramientas de IA 2026 (via Restaurant Dive)
Inflacién de precios de menu en +3,5% interanual (mayo 2025), el National Restaurant Association
EE.UU. ritmo mas lento en 16 meses 2025
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