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VEREDICTO RAPIDO

Restaurante fisico o dark kitchen: cual conviene depende de una sola cifra, el margen de
contribucién que le queda DESPUES de la comision del agregador, y el mercado ya la
marco: las cocinas en la nube crecen al 12,6% anual segun Grand View Research (Cloud
Kitchen Market) y el mercado global de dark kitchens al 12,7% segun Global Growth
Insights (2025-2033), mientras los costos de insumos y de némina subieron 35% cada uno
desde 2019 en Estados Unidos segun la National Restaurant Association (2024). El
veredicto del método Masterestaurant es incomodo para las dos tribus: la dark kitchen NO
es un restaurante barato, es un negocio de margen delgado y volumen alto que vive o
muere por el canal; el local fisico NO esta muerto, es el inico modelo que todavia controla
el ticket promedio y la rotacion de mesas. Si su margen de contribucion por plato no
supera el 35% ANTES de comision, la dark kitchen le va a amplificar la pérdida, no

a salvarla.

¢ Estudio Masterestaurant / Sintesis del Sector Sintesis experta - fuentes del sector citadas
- 19 min de lectura - 2026-09-15

PROPIEDAD INTELECTUAL DE MASTERESTAURANT® — EXCLUSIVO PARA LIDERES DE SECTOR

Un duefio me escribioé en enero con un plan de dos paginas: cerrar el salon de 90 sillas, quedarse con la
cocina, y vender todo por Rappi e iFood. Su argumento era la renta. EI mio fue una pregunta: ¢ cuanto le queda
de cada plato después de que el agregador cobre su parte? No lo sabia. Nadie lo sabe hasta que lo calcula, y
ahi es donde se decide el asunto completo.

Este analisis sintetiza datos publicos de Grand View Research, Global Growth Insights, Precedence Research,
Statista/Toast, la National Restaurant Association, iFood y One Haus, publicados entre 2024 y 2025, y los
organiza segun el marco financiero de Masterestaurant: prime cost, margen de contribucién, punto de equilibrio
y riesgo de territorio. Las cifras son de esas fuentes; la lectura es de Diego F. Parra.

La pregunta «restaurante fisico o dark kitchen: cual conviene» esta mal formulada cuando se responde con
renta. La renta es el costo mas visible y casi nunca el decisivo. Lo decisivo es la estructura: qué porcentaje
de su venta se va en comision, qué porcentaje en producto, y cuanta venta necesita para cruzar el punto
de equilibrio en cada modelo. Dos negocios con el mismo food cost pueden terminar en lados opuestos

del balance.

COMPARACION LADO A LADO
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Comparacién lado a lado

Métrica que dispara la
decision

Tratamiento de la comision del
agregador

Control del ticket promedio

Horizonte de crecimiento del
canal

Riesgo de territorio

Defensa del margen ante
inflacion

Palanca de reputacion
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METODO TRADICIONAL
(DECIDIR POR RENTA)

X Renta mensual: se compara el
arriendo del salon contra el de una
cocina compartida y se elige el
menor; ignora que los insumos
subieron 35% desde 2019 (National
Restaurant Association, 2024)

X  Se registra como gasto de
marketing al final del mes, cuando
ya no se puede corregir ningun
precio

X Ninguno en delivery: el cliente
compra en la app del tercero, sin
venta sugerida ni narrativa de carta

X Se asume que el delivery crece
sin techo y se cierra el salon entero

X  Concentracion total en una o
dos apps; si el algoritmo cambia el
ranking, la venta desaparece sin

aviso

X  Subir precios a ojo, tarde y
parejo en todos los canales

X Resenfas sin gestion, tratadas

como algo que pasa

METODO MASTERESTAURANT
(DECIDIR POR UNIT ECONOMICS)

v" Margen de contribucion por plato
después de comision; el umbral de trabajo
es 35% antes de comision para sobrevivir
a un agregador

v Secarga alalinea de canal y se
calcula un precio de carta distinto por
canal; el ticket digital completo sube 20-
30% segun Sunday (QR Code Ordering
2025)

v'  Carta fisica en salon para venta
sugerida y ritmo de servicio; menu QR
como complemento, con psicologia de
menu que sube el ticket 15% o mas segun
NeatMenu (Menu Psychology 2026)

v Se dimensiona contra el dato: cocinas
en la nube al 12,6% anual (Grand View
Research) y ghost kitchens al 11,65%

anual (Statista/Toast via OysterLink)

v Se mide la dependencia por canal y
se topa; base instalada de referencia: 55
millones de clientes activos de iFood al
cierre de 2024 (iFood, 2024), con la
volatilidad que eso implica

v Ingenieria de menu por canal;
referencia de mercado: las grandes
cadenas subieron precios 42% entre 2020
y 2025 frente al 22% de inflacion general
(One Haus)

v Gestion activa de calificacion: cada
estrella adicional vale entre 5% y 9% de
ingresos segun Harvard Business School
(Michael Luca)
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Hallazgo 1 — ; Restaurante fisico o dark kitchen: cual conviene?

Conviene el modelo que le deje mas MARGEN DE CONTRIBUCION por plato después de pagar la comi-
sion del agregador, y esa cifra casi nunca coincide con la intuiciéon del dueio.

Un duefio me escribid en enero con un plan de dos paginas para cerrar su salon de 90 sillas y vender solo por
aplicacion, y cuando le pregunté cuanto le quedaba de cada plato después de la comision, no lo sabia; nadie lo
sabe hasta que lo calcula. El mercado si se movié: las cocinas en la nube crecen al 12,6% anual segun Grand
View Research (Cloud Kitchen Market) y el de dark kitchens al 12,7% entre 2025 y 2033 segun Global Growth
Insights, con una proyeccion de 248.100 millones de ddlares al 2035 segun Precedence Research. Crecimiento
del mercado y rentabilidad de su cocina son dos cosas distintas, y confundirlas cuesta caro. Cerrar el salén no
borra costos, los convierte en variables, y ahi esta la trampa que mas se repite en los planes de conversion que
me llegan.

Hallazgo 2 — La dark kitchen no elimina costos: los cambia de sitio

Sale la renta del comedor y la ndmina de sala —costos fijos que usted diluye cuando la venta sube—y entra la
comision de canal, que cobra un porcentaje de cada pedido y por definicion no se diluye jamas. Con los alimen-
tos 35% mas caros que en 2019 y el costo laboral también 35% arriba segun la National Restaurant Association
(2024), una cocina oculta que arranca con margen delgado EMPEORA al vender mas, porque cada pedido adi-
cional arrastra su propia comision. El local fisico tiene el problema opuesto: le duele llegar al punto de equilibrio,
pero una vez lo cruza, cada peso por encima aporta casi entero. Son dos pendientes contrarias, no dos versio-
nes del mismo negocio. Calcule el punto de equilibrio de los dos modelos antes de firmar nada, porque se cru-
zan en momentos distintos y con consecuencias distintas. Suponga 120 pesos de venta por plato con 35 de
producto: en saldn, si la comision no existe, le quedan 85 para cubrir fijos; por aplicacion, con una comision tipi-
ca de un cuarto de la venta, le quedan 55.

Hallazgo 3 — El punto de equilibrio se mueve en direcciones opuestas

Eso significa que usted necesita vender bastante mas de un tercio en volumen para reponer el mismo peso de
contribucion, y con precios de menu que en las grandes cadenas de Estados Unidos subieron 42% entre 2020
y 2025 frente a un 22% de inflacion general segun One Haus, subir precio para tapar la comision ya no es un
recurso libre. EI marco de Masterestaurant ordena esto como prime cost, contribucion, equilibrio y riesgo de te-
rritorio, en ese orden. Una dark kitchen pura entrega al agregador la relacion con el cliente, y ese es un riesgo
patrimonial que ningun estado de resultados muestra. iFood cerr6 2024 con 55 millones de clientes activos
segun sus propios datos institucionales, una base enorme que pertenece a iFood, no a su cocina; el dia que el
algoritmo lo baje dos posiciones en el listado, su venta cae sin que usted haya cambiado un solo plato.

Hallazgo 4 — El riesgo de territorio: cuando su cliente no es suyo

El local fisico protege una cosa que no aparece en el balance: la reputacion propia y medible. Cada estrella adi-
cional en la calificaciéon de resenas vale entre 5% y 9% de ingresos segun la investigacion de Michael Luca en
Harvard Business School, y esa palanca la controla usted. Preguntese qué pasaria si mafana el agregador
sube su comision tres puntos. Si la respuesta es «cierro», el modelo ya lo decidié por usted. La dark kitchen
gana cuando es una SEGUNDA marca que come capacidad ociosa de una cocina que usted ya paga, y pierde
cuando es la unica marca. Aqui me equivoqué durante afios recomendando cierres de salon por renta: la renta
era el numero mas visible del contrato y el menos determinante del resultado. Si su cocina produce al 60% en
el turno de la tarde, una marca virtual que use ese hueco no suma renta ni jefe de cocina, solo producto y comi-
sion, y ahi el margen de contribucidn si aguanta el descuento del canal.
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Hallazgo 5 — Dénde la cocina oculta gana de verdad

El mercado de ghost kitchens crece 11,65% anual entre 2022 y 2032 segun Statista via Toast, y ese crecimiento
lo capturan sobre todo operadores con infraestructura pagada. Quien monta una cocina nueva solo para vender
por aplicacién paga dos veces: la inversion y la comision. Cuando los dos modelos dan margen parecido, gana
el que tenga canal propio, porque cada punto de venta directa entra sin comision. Un correo personalizado
sube la apertura 26% segun Stripo (Restaurant Email Marketing Statistics 2025), una publicacion de creador le-
vanta 30% las reservas de la semana siguiente segun Marketing LTB, y una oferta digital completa de menu,
pedido y pago sube el ticket entre 20% y 30% segun Sunday (QR Code Ordering 2025). Sume: son palancas
que el agregador no le cobra. En el saldon funcionan igual de bien, y con kioscos el ticket sube entre 8% y 15%
frente al mostrador segun QSR Magazine (2024).

Hallazgo 6 — El canal propio es lo que decide el empate

Diego F. Parra lo plantea asi en las auditorias de Masterestaurant: primero se mide qué porcentaje de la venta
pasa por un canal que usted controla, y después se discute el formato. Empiece por los numeros, no por el for-
mato, y el asunto se resuelve en dos semanas de trabajo real. Tome sus ultimos 90 dias, separe la venta por
canal y calcule el margen de contribuciéon de cada plato en salén y en aplicacion, con la comision exacta de su
contrato, no con la que recuerda. Después calcule el punto de equilibrio de los dos escenarios y mire la pen-
diente: cuanto aporta el peso 101 por encima del equilibrio en cada uno. Si su cocina ya esta pagada y tiene
horas muertas, abra marca virtual sin tocar el salén. Si la contribucion por aplicacion no cubre sus fijos ni ven-
diendo el doble, el cierre del salén es una sentencia diferida, no un ahorro.

Hallazgo 7 — El orden correcto para decidir en dos semanas

Y si aun asi decide cerrar, negocie antes la comision: tres puntos menos cambian la aritmética completa. La
dark kitchen no elimina costos, los CAMBIA de sitio: sale la renta del salon y la némina de sala, entra la comi-
sion de canal, que es un costo variable proporcional a la venta. Un costo fijo se diluye cuando usted crece; un
costo variable no se diluye nunca. Por eso una cocina oculta con margen de contribucion delgado empeora al
vender mas, y ese es el error que mas se repite en los planes de conversiéon que me llegan. El punto de equili-
brio se mueve en direcciones opuestas. El local fisico necesita mas venta para cruzarlo, pero cada peso por en-
cima aporta mucho. La dark kitchen lo cruza antes y aporta poco por encima. Con los insumos 35% mas caros
que en 2019 segun la National Restaurant Association (2024), esa diferencia de pendiente define si el afio cie-
rra con EBITDA o con explicacion.

Hallazgo 8 — Las diferencias que si cambian el resultado

El ticket promedio es la ventaja no negociable del salén. En mesa hay carta fisica, hay mesero, hay postre su-
gerido; las técnicas de psicologia de menu suben el ticket 15% o mas sin tocar precios segun NeatMenu (Menu
Psychology 2026). En la app usted compite con una foto y un precio ordenados por un algoritmo que no trabaja
para usted. La reputacion funciona distinto en cada modelo. Harvard Business School (Michael Luca) midié que
cada estrella adicional mueve entre 5% y 9% de ingresos; en el salén usted repara una mala experiencia en la
mesa, con el cliente enfrente, y en delivery se entera cuando la calificacion ya cayo y el ranking ya lo castigo. El
crecimiento del canal es real pero acotado, y conviene leerlo sin entusiasmo: 12,6% anual en cocinas en la
nube segun Grand View Research y 11,65% en ghost kitchens segun Statista/Toast (via OysterLink).
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Hallazgo 9 — Las diferencias que si cambian el resultado — en la practica

Es un mercado que crece a doble digito, no uno que garantice rentabilidad por unidad. Crecimiento de mercado
y margen de su cocina son dos cosas que la gente confunde todo el tiempo. La defensa de precios ya ocurrid
en el mercado grande y casi nadie la replico abajo: las cadenas subieron precios 42% entre 2020 y 2025 frente
al 22% de inflacién general segin One Haus. Si usted no hizo ingenieria de menu por canal en ese periodo, el
agregador le esta cobrando comision sobre un precio que se queddé en 2021.

PUNTO POR PUNTO

Analisis criterio por criterio

ESTRUCTURA DE COSTOS

A - METODO TRADICIONAL (DECIDIR POR B - MASTERESTAURANT Fijos bajosy
RENTA)
variable alto por comisién de canal; no se

Fijos altos: renta, n6mina de sala, .
diluye con el volumen

servicios; se diluyen al crecer en ventas

Veredicto: Gana el hibrido: salén dimensionado para margen y cocina oculta para volumen, con
la comision costeada como linea propia desde el dia uno.

CONTROL DEL TICKET PROMEDIO

A - METODO TRADICIONAL (DECIDIR POR B - MASTERESTAURANT Bajo: la app
RENTA)
ordena la oferta; la oferta digital completa

Alto: carta fisica, venta sugerida, postre y aporta 20-30% seg(n Sunday (2025)

bebida; psicologia de menu aporta 15%+
segun NeatMenu (2026)

Veredicto: Gana el restaurante fisico, y con margen: en mesa usted decide qué ve el cliente y en

qué orden.
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VELOCIDAD PARA ABRIR UN MERCADO NUEVO

A - METODO TRADICIONAL (DECIDIR POR B - MASTERESTAURANT Rép|da marca
RENTA)

virtual sobre cocina existente, en un

Lenta y cara: obra, licencias, contratacion
y mercado que crece 12,7% anual (Global

de sala Growth Insights, 2025-2033)

Veredicto: Gana la dark kitchen, siempre que el margen de contribucién del menu virtual se haya
validado antes de publicarlo.

RIESGO DE TERRITORIO

A - METODO TRADICIONAL (DECIDIR POR B - MASTERESTAURANT Depende del
RENTA)

ranking de un tercero con 55 millones de

Depende del flujo de la zona y del clientes activos (iFood, 2024); riesgo

arriendo; riesgo conocido y estable
opaco

Veredicto: Gana el fisico en previsibilidad; la cocina oculta solo compensa si ningun canal
externo pasa del 40% de la venta.

DEFENSAANTE INFLACION DE INSUMOS

A - METODO TRADICIONAL (DECIDIR POR B - MASTERESTAURANT Sube precio
RENTA)

contra una lista comparable en pantalla,

Puede subir precio y compensar con L, .
con comisién encima

bebida y rotacién de mesas

Veredicto: Gana el fisico: con alimentos +35% desde 2019 (National Restaurant Association,
2024), la bebida y la mesa siguen siendo el mejor amortiguador.
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VALOR DE LA REPUTACION

A - METODO TRADICIONAL (DECIDIR POR B - MASTERESTAURANT Se entera
RENTA)

cuando la calificacion cayo; cada estrella

Se repara en la mesa, con el cliente . ,
P vale 5-9% de ingresos segun Harvard

enfrente, antes de que llegue a la resena Business School (Michael Luca)

Veredicto: Gana el fisico en capacidad de reparacion; la dark kitchen exige protocolo de
empaque y tiempos medido a diario.

COMPARACION LADO A LADO

Restaurante fisico: qué defiende de verdad SALON + COCINA PROPIA

X Controla el ticket promedio con carta fisica, venta sugerida y ritmo de servicio; el QR entra como
complemento, nunca como reemplazo

X Captura el margen completo de bebida, que es donde vive el margen de contribucién alto y que el
delivery casi no mueve

X Genera la reputacion local que después alimenta el canal digital: cada estrella adicional vale 5-9% de
ingresos segun Harvard Business School (Michael Luca)

X Soporta costos fijos altos: renta, ndbmina de sala y servicios, que exigen un punto de equilibrio mas
alto en unidades vendidas

X Sufre la presion de costos completa: alimentos +35% y laboral +35% desde 2019 segun la National
Restaurant Association (2024)

X Le queda la rotacion de mesas como palanca, que no existe en un modelo 100% delivery
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Dark kitchen: qué gana y qué entrega a cambio MASTERESTAURANT

v/ Baja la inversion inicial y el costo fijo de renta, pero traslada ese ahorro a una linea nueva: la comision
del agregador

v/ Escala por marca virtual sobre la misma cocina, lo que mejora el uso del equipo y diluye el costo fijo
por plato

v"  Depende de un mercado en expansion real: 12,7% anual global segun Global Growth Insights (2025-
2033) y USD 248.100 millones proyectados a 2035 segun Precedence Research (2025)

v Pierde el control del cliente: el pedido, el dato y la relacién quedan en la app del tercero

v~ No tiene venta sugerida humana; sube ticket solo con arquitectura de menu digital, que aporta 20-30%
segun Sunday (QR Code Ordering 2025)

v" Concentra riesgo de territorio: una variacion de ranking en una plataforma con 55 millones de clientes
activos (iFood, 2024) mueve su venta sin que usted intervenga

COMPARACION LADO A LADO

Comparacion lado a lado

Métrica que dispara la
decision

Tratamiento de la comision del
agregador

Control del ticket promedio
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METODO TRADICIONAL
(DECIDIR POR RENTA)

X Renta mensual: se compara el
arriendo del salon contra el de una
cocina compartida y se elige el
menor; ignora que los insumos
subieron 35% desde 2019 (National
Restaurant Association, 2024)

X  Se registra como gasto de
marketing al final del mes, cuando
ya no se puede corregir ningun
precio

X Ninguno en delivery: el cliente
compra en la app del tercero, sin
venta sugerida ni narrativa de carta

METODO MASTERESTAURANT
(DECIDIR POR UNIT ECONOMICS)

v' Margen de contribucion por plato
después de comision; el umbral de trabajo
es 35% antes de comision para sobrevivir
a un agregador

v Se carga a la linea de canal y se
calcula un precio de carta distinto por
canal; el ticket digital completo sube 20-
30% segun Sunday (QR Code Ordering
2025)

v Carta fisica en salon para venta
sugerida y ritmo de servicio; menu QR
como complemento, con psicologia de
menu que sube el ticket 15% o mas segun
NeatMenu (Menu Psychology 2026)
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Horizonte de crecimiento del
canal

Riesgo de territorio

Defensa del margen ante
inflacion

Palanca de reputacion

LAS CIFRAS QUE IMPORTAN

METODO TRADICIONAL
(DECIDIR POR RENTA)

X Se asume que el delivery crece
sin techo y se cierra el salon entero

X  Concentracion total en una o
dos apps; si el algoritmo cambia el
ranking, la venta desaparece sin
aviso

X Subir precios a ojo, tarde y
parejo en todos los canales

X Resenfas sin gestion, tratadas

como algo que pasa

METODO MASTERESTAURANT
(DECIDIR POR UNIT ECONOMICS)

v Se dimensiona contra el dato: cocinas
en la nube al 12,6% anual (Grand View
Research) y ghost kitchens al 11,65%
anual (Statista/Toast via OysterLink)

v Se mide la dependencia por canal y
se topa; base instalada de referencia: 55
millones de clientes activos de iFood al
cierre de 2024 (iFood, 2024), con la
volatilidad que eso implica

v Ingenieria de menu por canal;
referencia de mercado: las grandes
cadenas subieron precios 42% entre 2020
y 2025 frente al 22% de inflacion general
(One Haus)

v Gestiodn activa de calificacion: cada
estrella adicional vale entre 5% y 9% de
ingresos segun Harvard Business School
(Michael Luca)

El scorecard: las cifras que sostienen la decision

127

CAGR global del mercado
de dark kitchens 2025-2033

126 %

CAGR del mercado de cocinas en la nube 2026-2033

35 %

Alza de alimentos y de laboral en EE. UU. desde 2019

42 %

Alza de precios de menu en grandes cadenas
EE. UU. 2020-2025 (vs. 22% de inflacién)
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Clientes activos de iFood al cierre de 2024

9 %

Ingresos adicionales por cada estrella
extra en resefias (rango 5-9%)

VISUALIZACION

Las cifras, visualizadas

CAGR global del mercado de dark kitchens 2025-2033

G 12.7%

CAGR del mercado de cocinas en la nube 2026-2033

G 12.6%

Alza de alimentos y de laboral en EE. UU. desde 2019

Gy 35%

Alza de precios de menu en grandes cadenas EE. UU. 2020-2025 (vs. 22% de inflacion)

e 42%

Clientes activos de iFood al cierre de 2024

G

Ingresos adicionales por cada estrella extra en resefias (rango 5-9%)

L

Fuentes: Global Growth Insights 2025 - Grand View Research 2025 - National Restaurant Association 2024 - One
Haus 2025 - iFood 2024

Gréafico creado por masterestaurant.com

CASO REAL
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“Traje el plan de cerrar el salon y quedarme solo con delivery. Diego no discutio la renta: me pidi6 el
margen de contribucion plato por plato, y salieron 31% promedio antes de comision, con food cost en 34%,
por encima del 32% que el método pone como maximo. Con esa estructura, cada pedido nuevo en la app
me costaba dinero. Bajamos food cost a 29% con ingenieria de menu, dejamos 40 sillas con carta fisica
en vez de 90, y abrimos la cocina oculta como segundo canal, no como reemplazo. Nueve meses después
el margen de contribucion digital quedo en 38% y el salon sigue aportando el ticket promedio mas alto de

la operacion.”

— Dueno de un fast casual de tres locales, Bogota — caso de consultoria Masterestaurant
COMO APLICARLO EN TU RESTAURANTE

Como situarse: cuatro pasos para responder la pregunta con nimeros

@ Paso 1 - Calcule el margen de contribuciéon por plato ANTES de tocar la renta
Tome sus diez platos de mayor venta y saque precio menos costo de producto. Nada mas: ni
némina, ni renta, ni servicios, que van al punto de equilibrio y no al plato. Si el food cost de
esos diez supera 32%, que es el maximo del método y ya no lo recomendado, la conversacion
sobre dark kitchen se suspende hasta arreglarlo. Con alimentos 35% mas caros que en 2019
segun la National Restaurant Association (2024), este calculo caduca cada trimestre. Un
margen de contribucién promedio por debajo de 35% no sobrevive a una comisién de
agregador, por baja que la negocie.

@ Paso 2 - Reste la comision de canal y vuelva a mirar
Haga una columna por canal: salén, retiro en tienda, Rappi, iFood, marca propia. Al precio de
cada canal réstele producto y comisién, y ordene los platos por lo que realmente queda. Va a
descubrir que dos o tres de sus best sellers pierden plata en la app mientras ganan en mesa.
Ahi nace el precio diferenciado por canal, que no es un truco sino la Unica forma honesta de
cobrar un servicio que cuesta distinto. Las cadenas grandes ya subieron precios 42% entre
2020 y 2025 frente al 22% de inflacidn general segun One Haus; usted esta compitiendo contra
operadores que ya hicieron esta tarea.

@ Paso 3 - Dimensione el punto de equilibrio de cada modelo por separado
Sume los fijos de cada escenario y dividalos entre el margen de contribucién promedio. El
saldén le va a dar un numero de cubiertos alto; la cocina oculta, uno mas bajo pero con menos
aporte por pedido. Compare los dos contra su venta real de los ultimos doce meses, no contra
la proyeccién optimista. Y ponga un tope de dependencia: ningun canal externo deberia pasar
del 40% de su venta, porque una plataforma con 55 millones de clientes activos (iFood, 2024)
también tiene poder para reordenar su ranking de un dia para otro. Eso es riesgo de territorio, y
se administra con numeros, no con fe.
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@ Paso 4 - Decida el hibrido y protéjalo con carta fisica mas QR
En la mayoria de los casos que reviso la respuesta correcta no es elegir, es dimensionar:
menos sillas, mejor operadas, mas cocina oculta como segundo canal. Mantenga SIEMPRE la
carta fisica en salon, porque es donde usted controla el ritmo del servicio, la narrativa del menu
y la venta sugerida; el QR va como complemento para delivery, accesibilidad, cambio de
precios y analitica. La oferta digital completa sube el ticket 20-30% segun Sunday (QR Code
Ordering 2025) y la psicologia de menu aporta 15% adicional sin subir precios segun NeatMenu
(Menu Psychology 2026). Revise el tablero cada mes con la herramienta de costeo del
ecosistema Masterestaurant.

PREGUNTAS FRECUENTES

Preguntas que me hacen antes de firmar el contrato de la cocina

Restaurante fisico o dark kitchen: cual conviene si mi renta es muy alta

Conviene la dark kitchen solo si su margen de contribucion por plato supera 35% antes de comision; si esta por
debajo, cerrar el salén traslada el problema, no lo resuelve. Con alimentos y laboral 35% mas caros que en
2019 segun la National Restaurant Association (2024), primero se arregla el food cost por debajo de 32% y
después se decide el formato.

¢La dark kitchen tiene menos costos que un restaurante fisico?

Tiene menos costos FIJOS y mas costos VARIABLES, que es peor cuando el margen es delgado. La renta se
diluye al crecer; la comision del agregador no se diluye jamas, porque crece con cada pedido. Por eso una
cocina oculta mal costeada pierde mas dinero cuanto mas vende, y el duefio lo descubre tarde.

¢Vale la pena vender en Rappi e iFood o me quedo con marca propia?

Ambos, con un tope. Los agregadores dan volumen y descubrimiento —iFood cerré 2024 con 55 millones de
clientes activos (iFood, 2024)— pero ningun canal externo deberia superar el 40% de su venta. La marca
propia sostiene el margen; la app sostiene el volumen y el riesgo de territorio.

Si abro dark kitchen, ¢ puedo eliminar la carta fisica del salén y dejar solo QR?

No. La carta fisica es control de la experiencia: ritmo del servicio, narrativa del menu, venta sugerida y
hospitalidad. EI QR es complemento para delivery, accesibilidad, cambio de precios y analitica. La oferta digital
completa suma 20-30% de ticket segun Sunday (2025), pero encima de la carta fisica, nunca en su lugar.

DATOS Y FUENTES
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Datos del sector 2026 (fuentes oficiales)

Benchmarks verificables de fuentes oficiales y no comerciales (gobierno, asociaciones de industria y market-

data), nunca competencia.

Dato

CAGR del mercado de cocinas en la nube 2026-
2033

Cuota de Asia-Pacifico en cocinas en la nube
2025

Cuota del segmento independiente en cocinas en
la nube 2025

Mercado de cocinas en la nube en 2024
(estimacién alterna)

Mercado de ghost kitchens en 2024 (Research
and Markets)

Proyeccion de ghost kitchens a 2029 (Research
and Markets)

Benchmark 2026

12,6%

48,0% de los
ingresos

61,7% de los
ingresos

USD 45.650
millones

USD 70.400
millones

USD 142.500
millones

Fuente

Grand View Research — Cloud Kitchen
Market

Grand View Research — Cloud Kitchen
Market 2025

Grand View Research — Cloud Kitchen
Market 2025

MarkNtel Advisors — Cloud Kitchen
Market 2024

Research and Markets — Ghost Kitchen
Market 2024

Research and Markets — Ghost Kitchen
Market 2029

Propiedad Intelectual de Masterestaurant® — Exclusivo para Lideres de Sector - masterestaurant.com

Autor: Diego F. Parra - Editor: MASTERESTAURANT®

Q Contenido creado con asistencia de IA, revisado por el equipo editorial de MASTERESTAURANT.
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