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Analisis Masterestaurant del modelo de negocio
de un restaurante virtual 2026: el 30-40% que se
va en comisioén decide todo lo demas

Método probado en +8.400 restaurantes - 43 paises restaurantecercademi.co

VEREDICTO RAPIDO

El modelo de negocio de un restaurante virtual se sostiene o se cae en una sola cifra: el
costo efectivo del pedido en agregadores, que segun Food On Demand (2026) llega al 30-
40% por pedido aunque la comisién nominal se anuncie entre 15% y 30%. Con esa
mordida, un food cost del 32% —el maximo que admite el método Masterestaurant— deja
el margen de contribucion en terreno negativo salvo que el ticket promedio suba o que
una parte de la demanda entre por canal propio. El error que se repite es montar la cocina
primero y pensar el canal después; el método correcto invierte el orden: se dimensiona el
unit economics del pedido, se fija el piso de ticket, y solo entonces se decide cuantas
marcas virtuales caben en esa cocina.
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Sintesis experta - fuentes del sector citadas

PROPIEDAD INTELECTUAL DE MASTERESTAURANT® — EXCLUSIVO PARA LIDERES DE SECTOR

Un duefio llama porque su dark kitchen factura 42.000 ddélares al mes y no le queda caja. Los numeros que trae
estan bien: food cost 31%, cero renta de salén, dos cocineros. Lo que no esta en su hoja de calculo es que el

78% de sus pedidos entra por agregador y que la comision nominal del 27% se convierte, con promociones

cofinanciadas y tarifas de servicio, en un costo efectivo cercano al 38% que reporta Food On Demand (2026)
para el rango alto de los operadores de terceros. La cocina funcionaba. El modelo de negocio, no.

Este analisis sintetiza fuentes publicas del sector —Grand View Research, Global Growth Insights, Precedence

Research, Food On Demand, Toast, Rappi y Uber Eats— para responder una pregunta que casi nadie plantea

con cifras: en qué condiciones el modelo de negocio de un restaurante virtual produce EBITDA y en cuales solo
produce volumen. Diego F. Parra firma la lectura; los nimeros son de quien los publico, cada uno con su

organizacion y su afo.

El angulo es deliberadamente digital y local. Una cocina oculta no tiene fachada, no tiene letrero y no tiene
trafico peatonal: su Unico escaparate son los algoritmos de Rappi, Uber Eats y DiDi Food, la ficha de Google

Business Profile que puede o no tener derecho a existir, y las resefias. Por eso el motor de captacion pesa aqui

mas que en cualquier otro formato de restaurante, y por eso el andlisis desagrega por segmento —QSR, fast
casual y full service adaptado— en lugar de dar un promedio que no le sirve a nadie.

COMPARACION LADO A LADO

Comparacién lado a lado

Costo efectivo por pedido
(QSR, ticket bajo)

Comision nominal publicada

Crecimiento del mercado en
que compite (2025-2033)

Tamaiio proyectado del
mercado (referencia de
horizonte)
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MARCA VIRTUAL SOBRE
AGREGADOR (SIN CANAL PROPIO)

X 30%-40% del valor del pedido (Food
On Demand, 2026)

X 15%-30% segun plataforma (Food
On Demand, 2026)

X CAGR 12,7% del mercado global de
dark kitchens (Global Growth Insights)

X 248.100 millones USD a 2035
(Precedence Research, 2025)

MARCA VIRTUAL CON MOTOR
DIGITAL LOCAL PROPIO

v 6% en pedidos de recogida via
DoorDash (CloudKitchens, 2024); 0%
en pedido directo web

v 15%-30% nominal / 30%-45%
efectivo en el rango alto (Nation's
Restaurant News)

v CAGR 12,6% de cocinas en la
nube 2026-2033 (Grand View
Research)

v CAGR 11,65% del segmento
ghost kitchen 2022-2032
(Statista/Toast via OysterLink)
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Densidad de competencia en
la vitrina

Palanca de ticket disponible

Automatizacién aplicable hoy

Presion de costo laboral sobre
el prime cost

MARCA VIRTUAL SOBRE
AGREGADOR (SIN CANAL PROPIO)

X Mas de 30.000 comercios aliados
solo en Colombia y 7 millones de
pedidos/mes (La Republica / Rappi,
2024)

X +20% a +30% con oferta digital
completa de menu, pedido y pago
(Sunday, 2025)

X  Optimizacion de menu con IA: 26%
de adopcion declarada (Toast, 2025)

X Salario base por hora +4% hasta
14,20 USD/hora en 2024 (7shifts, 2024)

MARCA VIRTUAL CON MOTOR
DIGITAL LOCAL PROPIO

v Mas de 1 millon de comercios
aliados en Uber Eats a nivel global
(Uber Technologies, 2024)

v +15% o mas con ingenieria de
menu y psicologia de carta, sin subir
precios (NeatMenu, 2026)

v Automatizacion de marketing:
28%; insights en tiempo real: 27%
(Toast, 2025)

v" Mismo dato: la cocina oculta no
lo esquiva, solo lo reparte entre mas

marcas

Hallazgo 1 — ¢ De qué depende que un restaurante virtual deje EBITDA y no solo volumen?

Depende del costo efectivo del pedido en agregadores, y de nada mas antes que eso.

Food On Demand (2026) documenta que la comisién nominal de las plataformas de terceros se mueve entre
15% vy 30%, pero que el costo efectivo por pedido llega al rango de 30% a 40% cuando se suman promociones
cofinanciadas, tarifas de servicio y publicidad dentro de la app. Ese diferencial de diez puntos es el que decide
el afo. Tome la aritmética de una cocina oculta cualquiera: food cost de 32% segun su propia receta, mano de
obra que 7shifts (2024) ubica en 14,20 ddlares la hora tras un alza del 4%, y empaque. Si el 78% del volumen
entra por agregador con un costo efectivo del 38%, no queda margen de contribucién que aguante los fijos. La
cocina puede estar impecable y el modelo seguir perdiendo caja.

Hallazgo 2 — El mercado crece, pero crecer no es lo mismo que ganar

El mercado de cocinas en la nube crecera a un CAGR de 12,6% entre 2026 y 2033 segun Grand View Re-
search, y Global Growth Insights situa el mercado global de dark kitchens en 12,7% anual para 2025-2033; Pre-
cedence Research (2025) proyecta 248.100 millones de dolares al 2035. Esas tres cifras describen demanda,
no rentabilidad. Aqui conviene decir qué NO es un restaurante virtual: no es un restaurante barato. Es un res-
taurante con una estructura de costos distinta, donde lo que se ahorra en renta de salén y en meseros se trans-
fiere casi integro al canal de captacion. Un operador que abre pensando que el ahorro de fachada se queda en
su bolsillo descubre en el mes cuatro que ese ahorro ya estd comprometido. La expansion del mercado atrae
capital y competidores; el margen lo defiende quien controla la mezcla de canal. Una cocina oculta no tiene fa-
chada ni trafico peatonal, asi que su visibilidad completa depende de tres plataformas y una ficha de Google.

Hallazgo 3 — El escaparate son los algoritmos, y eso cambia la matematica de captacién

La escala de esas plataformas explica por qué su tarifa es la que es: Rappi opera en 9 paises y 350 ciudades
con mas de 500.000 aliados registrados (2024), Uber Technologies (2024) reporta mas de un millén de comer-
cios aliados, iFood cerré 2024 con 55 millones de clientes activos y Meituan superé los 14,5 millones de comer-
cios activos anuales en su reporte de Q4 2024. Usted no negocia con esos numeros; se somete a ellos o cons-
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truye canal propio. Diego F. Parra insiste en Masterestaurant en el orden correcto: primero se calcula el punto
de equilibrio con la mezcla de canal real, después se decide qué plataformas se usan y con qué carta, nunca al
revés. Desagregar por segmento cambia la conclusion, porque el ticket es el que absorbe o no la comision.

Hallazgo 4 — Los tres segmentos no se comportan igual y el promedio miente

En QSR virtual, el ticket bajo hace que un costo efectivo del 38% reportado por Food On Demand (2026) sea
directamente inviable sin volumen extremo; en fast casual el rango se vuelve manejable si la carta sostiene tic-
ket, y en full service adaptado el margen bruto por pedido da aire suficiente para pagar el canal. El dato de In-
touch Insight (2025) sobre la caida del drive-thru —del 83% de los pedidos QSR en 2020 al 65% en 2025—
muestra hacia donde migré ese volumen. Un promedio de mercado que mezcle los tres segmentos no le sirve a
nadie para decidir. La pregunta operativa no es cuanto cobra la plataforma, sino cuantos délares de margen
bruto deja cada pedido antes de que la plataforma cobre. Llevemos el contrafactual hasta el final. Una dark kit-
chen que factura 42.000 ddlares al mes con 78% del volumen en agregador al 38% efectivo paga alrededor de
12.450 ddlares mensuales en comision de ese tramo.

Hallazgo 5 — ; Qué pasaria si el mismo operador

moviera 30 puntos de volumen a canal propio?

Si mueve treinta puntos porcentuales del volumen a pedido directo, ese tramo baja a cerca de 7.660 dé-
lares y libera unos 4.800 délares al mes, casi 58.000 al aio.

Pero el puente tiene peaje: el canal propio exige trafico que hoy compra la plataforma, y ahi es donde CloudKit-
chens (2024) documenta que DoorDash cobra 6% en pedidos de recogida, una tarifa que convierte al agrega-
dor en canal de descubrimiento barato en lugar de duefio de la transaccion. La tension se resuelve asi: use la
plataforma para que lo encuentren, y el canal propio para que vuelvan. Si la comisién es un porcentaje, cada
ddlar adicional de ticket paga proporcionalmente menos estructura fija, y esa es la Unica palanca que el opera-
dor controla solo.

Hallazgo 6 — Subir el ticket es la palanca que no depende de negociar con nadie

Sunday (2025) reporta que una oferta digital completa —menu, pedido y pago— eleva el ticket entre 20% vy
30%; NeatMenu (2026) mide un alza de 15% o mas aplicando psicologia de menu sin tocar precios; Paytronix
(2024) encontré que el 55% de los restaurantes vio crecer el ticket de sus miembros de lealtad por encima del
alza de sus platos. En el mundo fisico el equivalente son los kioskos, con cerca del 30% de incremento en el
caso de McDonald's y 35% en el caso documentado por Future Ordering. EIl ERROR que mas se repite es ne-
gociar comision durante meses cuando el mismo esfuerzo puesto en la carta digital rinde mas y rinde antes. La
adopcion de inteligencia artificial en restaurantes se concentra hoy en tareas de demanda y carta, no en pro-
duccion. Toast (2025) desagrega los casos de uso asi: automatizacion de marketing 28%, insights en tiempo
real 27% y optimizacion de menu 26%.

Hallazgo 7 — La IA entra por marketing y menu, no por la freidora

Para un restaurante virtual ese orden es afortunado, porque sus dos problemas estructurales son exactamente
eso0s: como hacerse ver sin fachada y como componer una carta que sostenga ticket bajo comision. Un modelo
que reordena platos por margen de contribucion y no por popularidad puede mover el mix lo suficiente para
compensar dos o tres puntos de comision efectiva. La condicion sin la cual nada de esto se sostiene es tener
costeo por plato al dia; alimentar un optimizador con recetas desactualizadas produce recomendaciones peores
que no hacer nada, con la confianza afadida de venir de una maquina. Abra su hoja de calculo y sustituya la
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comision nominal por el costo efectivo del rango que Food On Demand (2026) reporta, 30% a 40%, con el nu-
mero que sale de dividir lo que la plataforma le deposité entre lo que el cliente pagé durante noventa dias. Ese
cociente es su comision verdadera y casi siempre supera la del contrato.

Hallazgo 8 — La decision concreta: reconstruya

el punto de equilibrio con el costo efectivo real

Con food cost al 32% —el maximo del marco Masterestaurant, no la meta— y mano de obra a 14,20 dodlares la
hora segun 7shifts (2024), vera en una tarde si su modelo produce margen o produce movimiento. Durante
afos acepté que la comisién era un costo fijo del negocio y me equivoqué: es una variable de mezcla que se
administra plato por plato y canal por canal. Empiece por los cinco platos de mayor volumen en agregador y
calcule cuanto deja cada uno después de la mordida real. FUENTES SINTETIZADAS (6): Grand View Re-
search (Cloud Kitchen Market, CAGR 2026-2033), Global Growth Insights (Dark Kitchen Market 2025-2033),
Precedence Research (2025, proyeccion a 2035), Food On Demand (2026, comisiones de terceros), Toast
(2025, adopcion de IA en restaurantes) y 7shifts (2024, salario base por hora). Se afiaden como referencias de
mercado Rappi via La Republica (2024), Uber Technologies (2024), iFood (2024) y Meituan (Q4 2024), y como
palancas de ticket Sunday (2025), NeatMenu (2026) y CloudKitchens (2024).

Hallazgo 9 — Fuentes, alcance y metodologia de esta sintesis

CRITERIO DE SELECCION: se incluyé solo fuente que publicara organizacién identificable, afio y cifra des-
agregada o rango. Se descarté cualquier dato sin emisor nombrado, cualquier promedio de blog sin trazabilidad
y cualquier proyeccion sin metodologia publica. Cuando dos casas dan cifras distintas para el mismo fendmeno
—~Grand View Research con 12,6% y Global Growth Insights con 12,7% de CAGR— se reportan ambas en lu-
gar de promediarlas, porque el rango informa mejor que el punto medio. VENTANA TEMPORAL.: datos publica-
dos entre 2024 y 2026, con proyecciones que llegan a 2033 y 2035. La ventana es corta a propdsito: el costo
efectivo del delivery cambié mas entre 2022 y 2026 que el food cost en una década, y una cifra de 2021 sobre
comisiones ya no describe el negocio que usted opera hoy. QUE APORTA MASTERESTAURANT: la lectura, no
los numeros. Diego F. Parra organiza las cifras publicas alrededor de una sola pregunta de consultor —ddnde
queda el margen de contribucién después de la comisidon— y traduce cada dato en la decision que dispara.

Hallazgo 10 — Fuentes, alcance y metodologia de esta sintesis — en la practica

Ninguna cifra de este analisis proviene de operaciones internas. LIMITACIONES HONESTAS (tres, sin maqui-
llaje): primera, la cobertura geografica de las fuentes estd sesgada a Estados Unidos, Europa y los mercados
grandes de Latinoamérica y Asia; un operador en una ciudad intermedia vera comisiones y tickets distintos. Se-
gunda, las cifras de comisién efectiva son rangos reportados por medios especializados y no auditorias contrato
por contrato: su tarifa real esta en su estado de cuenta del agregador, no en este analisis. Tercera, las proyec-
ciones de mercado a 2033-2035 son modelos de casas de investigacion con supuestos propios, y se citan
como orden de magnitud del viento a favor, jamas como prondstico de su facturacion.

PUNTO POR PUNTO
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Lectura del scorecard: error frecuente frente a método correcto

ORDEN DE LAS DECISIONES

A - MARCA VIRTUAL SOBRE AGREGADOR B - MASTERESTAURANT Se calcula el unit
(SIN CANAL PROPIO)

economics del pedido, se fija el piso de

Se monta la cocina, se firman los . . . .
ticket y luego se dimensiona la cocina

agregadores y después se mira el margen

Veredicto: Gana el método correcto: con costo efectivo de 30%-40% por pedido (Food On
Demand, 2026), el modelo se define en la hoja de calculo, no en la campana.

ORIGEN DE LA DEMANDA

A - MARCA VIRTUAL SOBRE AGREGADOR B - MASTERESTAURANT Mezcla de
(SIN CANAL PROPIO)
canales con pedido directo, recogida al

o .
100% del volumen alquilado dentro del 6% (CloudKitchens, 2024) y agregador

catalogo del agregador

Veredicto: Gana la mezcla: cada punto que migra del canal caro al directo vale mas que
cualquier recorte de food cost por debajo del 28%.

PALANCA DE TICKET PROMEDIO

A - MARCA VIRTUAL SOBRE AGREGADOR B - MASTERESTAURANT Ingenieria de
(SIN CANAL PROPIO)

menu (+15% o mas, NeatMenu 2026) y
oferta digital completa (+20% a 30%,
Sunday 2025)

Descuento del agregador para escalar
posiciones en la vitrina

Veredicto: Gana la ingenieria de menu: el descuento compra posicion una semana y educa al
cliente a no pagar precio lleno el resto del afio.
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NUMERO DE MARCAS VIRTUALES

A - MARCA VIRTUAL SOBRE AGREGADOR B - MASTERESTAURANT Dos o tres
(SIN CANAL PROPIO)

marcas con mise en place compartido y

Multiplicar marcas para multiplicar vitrinas . .,
tiempos de preparacion estables

Veredicto: Gana la contencion: el algoritmo penaliza el tiempo de preparacion, y cada marca

extra con insumo propio sube el food cost variance.

MOTOR DE CAPTACION

A - MARCA VIRTUAL SOBRE AGREGADOR B - MASTERESTAURANT Google Business
(SIN CANAL PROPIO)

Profile, resefias 5% sistematicas y pauta
Se delega a la app y a las promociones

que la app propone

geolocalizada por poligono

Veredicto: Gana el motor propio: con mas de 1 millon de comercios aliados en Uber Eats (Uber
Technologies, 2024), la vitrina prestada es cada afio mas estrecha.

USO DE IA

A - MARCA VIRTUAL SOBRE AGREGADOR B - MASTERESTAURANT Insights en
(SIN CANAL PROPIO)
tiempo real (27%) y optimizacion de menu

Campanas automaticas antes de tener (26%) primero (Toast, 2025)

base de clientes

Veredicto: Gana el orden inverso al habitual: primero medir margen por plato y canal, después
automatizar el marketing.

COMPARACION LADO A LADO
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Lo que el dueiio cree que compra al abrir una cocina oculta EL ERROR

X «Sin salon, sin renta cara, el margen aparece solo»: el ahorro de metros se lo come la comision
efectiva de 30-40% por pedido que documenta Food On Demand (2026).

X «Abro tres marcas virtuales y triplico ventas»: se triplican los tickets bajos y la carga de picking, no el
margen de contribucion.

X «El agregador me trae los clientes»: le alquila visibilidad dentro de un catalogo con mas de 30.000
comercios solo en Colombia (La Republica / Rappi, 2024).

X «Después monto el canal propio»: sin ficha local ni reseias desde el dia uno, el canal propio nace sin
demanda y el descuento del agregador ya educé al cliente.

X «Elfood cost de 28% me salvax: con comisién efectiva del 38%, ese food cost deja el margen de
contribucion por debajo del punto de equilibrio operativo.

Lo que el método Masterestaurant dimensiona
ANTES de encender la campana MASTERESTAURANT

v El unit economics del pedido por canal: pedido directo, agregador con comision baja, agregador con
comision alta y recogida al 6% (CloudKitchens, 2024).

v El piso de ticket promedio por marca, calculado hacia atras desde el margen de contribucion objetivo y
no desde el precio de la competencia.

v El motor digital local: Google Business Profile con direccion elegible, resefias 5% sistematicas y pauta
geolocalizada por poligono de reparto.

v"  Laingenieria de menu por canal: platos que viajan, platos que sostienen margen y platos que solo
existen para subir el ticket +15% (NeatMenu, 2026).

v" El territory risk: cuantas marcas del mismo antojo ya reparten en ese poligono antes de firmar el
contrato de la cocina.

COMPARACION LADO A LADO
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Comparacién lado a lado

Costo efectivo por pedido
(QSR, ticket bajo)

Comision nominal publicada

Crecimiento del mercado en
que compite (2025-2033)

Tamaiio proyectado del
mercado (referencia de
horizonte)

Densidad de competencia en
la vitrina

Palanca de ticket disponible

Automatizacion aplicable hoy

Presion de costo laboral sobre
el prime cost

LAS CIFRAS QUE IMPORTAN

Scorecard 2026: las cifras que gobiernan el modelo

12.7%

CAGR del mercado global
de dark kitchens 2025-2033

MARCA VIRTUAL SOBRE
AGREGADOR (SIN CANAL PROPIO)

X 30%-40% del valor del pedido (Food
On Demand, 2026)

X 15%-30% segun plataforma (Food
On Demand, 2026)

X CAGR 12,7% del mercado global de
dark kitchens (Global Growth Insights)

X 248.100 millones USD a 2035
(Precedence Research, 2025)

X Mas de 30.000 comercios aliados
solo en Colombia y 7 millones de
pedidos/mes (La Republica / Rappi,
2024)

X  +20% a +30% con oferta digital
completa de menu, pedido y pago
(Sunday, 2025)

X  Optimizacion de menu con IA: 26%
de adopcion declarada (Toast, 2025)

X Salario base por hora +4% hasta
14,20 USD/hora en 2024 (7shifts, 2024)
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MARCA VIRTUAL CON MOTOR
DIGITAL LOCAL PROPIO

v 6% en pedidos de recogida via
DoorDash (CloudKitchens, 2024); 0%
en pedido directo web

v 15%-30% nominal / 30%-45%
efectivo en el rango alto (Nation's
Restaurant News)

v CAGR 12,6% de cocinas en la
nube 2026-2033 (Grand View
Research)

v CAGR 11,65% del segmento
ghost kitchen 2022-2032
(Statista/Toast via OysterLink)

v Mas de 1 millon de comercios
aliados en Uber Eats a nivel global
(Uber Technologies, 2024)

v +15% o mas con ingenieria de
menu y psicologia de carta, sin subir
precios (NeatMenu, 2026)

v" Automatizacion de marketing:
28%; insights en tiempo real: 27%
(Toast, 2025)

v" Mismo dato: la cocina oculta no
lo esquiva, solo lo reparte entre mas
marcas
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40 %

Costo efectivo maximo por pedido
en agregadores (nominal 15%-30%)

6 %

Comision de DoorDash en
pedidos de recogida en EE.UU.

30 %

Alza de ticket con oferta digital
completa de menu, pedido y pago

2081

MIL M USD
Tamano proyectado del mercado
de cocinas en la nube a 2035

1.2

USD/H

Salario base por hora en restaurantes
EE.UU. tras subir 4% en 2024

VISUALIZACION

Las cifras, visualizadas
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Fuentes: Global Growth Insights — Dark Kitchen Market - Food On Demand 2026 - CloudKitchens Blog 2024 -
Sunday — QR Code Ordering 2025 - Precedence Research 2025

Grafico creado por masterestaurant.com

CASO REAL

“Traiamos 42.000 ddlares al mes con dos marcas virtuales y food cost del 31%, y aun asi el banco no
cuadraba. Al separar el estado de cuenta por canal vimos que el 78% de los pedidos pagaba comision
efectiva cercana al 38%, mientras el 22% del pedido directo dejaba casi todo el margen. Subimos el piso
de ticket de 9 a 14 ddlares con combos armados por ingenieria de menu, activamos recogida al 6% y
empujamos la ficha local con resefas: en cinco meses el pedido directo pasé de 22% a 41% y el margen

de contribucion dejé de ser negativo en el canal caro.”

— Dueno de dos marcas virtuales en una cocina compartida, cliente del método

Masterestaurant

COMO APLICARLO EN TU RESTAURANTE
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https://www.globalgrowthinsights.com/market-reports/dark-kitchen-market-114068
https://foodondemand.com/04012026/how-the-uber-eats-fees-stack-up-against-3pd-competitors/
https://cloudkitchens.com/blog/delivery-app-fees
https://sundayapp.com/qr-code-ordering-from-trend-to-standard-in-2025/
https://www.precedenceresearch.com/cloud-kitchen-market
https://masterestaurant.com/

Cémo situar su operacion en el scorecard:
tres escenarios y la accién de cada uno

@ Escenario pequeiio (1 cocina, 1-2 marcas): mida el costo efectivo real antes que nada
Descargue tres meses del estado de cuenta de cada agregador y divida el total retenido entre
el total facturado por ese canal. Si el resultado supera el 30% que Food On Demand (2026)
sefala como piso del rango efectivo, su comision nominal esta mintiendo. Con esa cifra en la
mano calcule el margen de contribucion por plato: precio menos food cost menos comisién
efectiva menos empaque. Todo plato que quede por debajo de 45% de margen de contribucion
en el canal caro sale del menu de ese canal o sube de precio; el food cost objetivo se mantiene

en el rango 28%-32%, y 32% es el techo, no la meta.

@ Escenario mediano (1 cocina, 3-6 marcas o 2 puntos): construya la vitrina que no le
cobra comision
Una cocina oculta compite dentro de un catalogo con mas de 30.000 comercios aliados solo en
Colombia y 7 millones de pedidos mensuales (La Republica / Rappi, 2024): ahi usted es una
fila mas. Levante en paralelo el activo que si es suyo. Reclame o cree la ficha de Google
Business Profile con direccién elegible, publique fotos reales de producto cada semana, pida
resefa al cliente de pedido directo con un flujo automatizado y monte pauta geolocalizada por
poligono de reparto en lugar de por ciudad. La recogida al 6% que reporta CloudKitchens
(2024) es la primera rampa barata para migrar demanda.

@ Escenario grupo (multi-unidad o red de cocinas): gobierne el territory risk y la ingenieria
de menu
Antes de firmar la cocina nimero tres, cuente cuantas marcas del mismo antojo reparten ya en
ese poligono. Canibalizar su propio radio es el error mas caro del formato porque duplica prime
cost sin ampliar demanda. Después ordene el menu por canal: platos que viajan bien, platos
ancla de margen y combos que suben ticket. La psicologia de carta rinde +15% o mas sin tocar
precios segun NeatMenu (2026), y la oferta digital completa de menu, pedido y pago aporta
entre 20% y 30% adicional segun Sunday (2025). Ese diferencial es lo que paga la comision.

@ Los cuatro: automatice lo que la IA ya hace bien y deje al humano lo que decide
La adopcion de IA en restaurantes se concentra en automatizacién de marketing (28%),
insights en tiempo real (27%) y optimizacion de menu (26%) segun Toast (2025). Empiece por
el segundo: un tablero que le muestre margen de contribucion por plato y por canal cada
mafana cambia mas decisiones que cualquier campafa. La optimizacién de menu con IA sirve
para priorizar el orden de la vitrina en cada agregador, donde el algoritmo premia conversion y
tiempo de preparacion. La automatizacion de marketing va al final, cuando ya tiene a quién

escribirle. Nunca al revés.
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https://www.masterestaurant.com/blog_post_15.html
https://www.masterestaurant.com/matriz-de-optimizacion-de-menu-restaurantes.html

PREGUNTAS FRECUENTES

Preguntas frecuentes sobre el modelo de negocio de un restaurante virtual

¢ Cuanto se lleva realmente un agregador de delivery por pedido en 20267

La comision nominal se publica entre 15% y 30%, pero el costo efectivo por pedido llega al 30%-40% segun
Food On Demand (2026) al sumar tarifas de servicio y promociones cofinanciadas. Nation's Restaurant News
reporta el rango alto en 30%-45% efectivo. Calcule el suyo dividiendo lo retenido entre lo facturado por canal en
tres meses.

¢Es rentable una dark kitchen sin local a la calle?

Lo es cuando el ticket promedio soporta la comisién efectiva y una parte de la demanda entra por canal propio.
El mercado crece a 12,7% anual entre 2025 y 2033 segun Global Growth Insights, asi que el viento sopla a
favor; pero el viento no paga la comisiéon. Con 100% del volumen en agregador caro y ticket bajo, el modelo
produce facturacién y no EBITDA.

¢ Cuantas marcas virtuales caben en una misma cocina?

Caben las que la capacidad de picos aguante sin romper el tiempo de preparacién, que es la variable que
premian los algoritmos de Rappi y Uber Eats. En la practica, dos o tres marcas con menus que comparten mise
en place funcionan; cinco marcas con insumos distintos disparan el food cost variance y hunden el rating de

la vitrina.

Si vendo solo por app, ¢necesito carta fisica o me basta el meni QR?

Necesita las dos cuando hay recogida o cualquier atencion presencial. La carta fisica controla la experiencia —
ritmo, narrativa del menu, venta sugerida— y el QR complementa con delivery, accesibilidad, cambio de precios
y analitica. La oferta digital completa suma entre 20% y 30% de ticket segun Sunday (2025), pero nunca
sustituye la carta fisica donde hay cliente en el mostrador.

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

Financiamiento de Starship Technologies . Mordor Intelligence — Autonomous
USD 90 millones )

en febrero de 2024 Delivery Robots Market

Entregas comerciales de Serve Robotics Serve Robotics — Form 8-K FY2024

. >50.000 entregas
en Los Angeles (SEC)
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https://www.mordorintelligence.com/industry-reports/autonomous-delivery-robots-market
https://www.mordorintelligence.com/industry-reports/autonomous-delivery-robots-market
https://www.sec.gov/Archives/edgar/data/0001832483/000121390024043177/ea020609301ex99-1_server.htm
https://www.sec.gov/Archives/edgar/data/0001832483/000121390024043177/ea020609301ex99-1_server.htm

Dato

Robots de Serve Robotics a desplegar en
Uber Eats

Cuota conjunta de Serve, Starship y Nuro
en flotas globales 2024

Mercado de entrega de paquetes por dron
en 2023

Proyeccioén de entrega de paquetes por
dron a 2030

Benchmark 2026

hasta 2.000 robots

18%

USD 585,9 millones

USD 5.238,8 millones
(CAGR 38,7%)

Fuente

Serve Robotics — Form 8-K FY2024
(SEC)

Mordor Intelligence — Autonomous
Delivery Robots Market 2024

Grand View Research — Drone Package
Delivery Market 2023

Grand View Research — Drone Package
Delivery Market 2030
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