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Restaurante fisico vs dark kitchen: el white paper de
estructura financiera que su junta directiva le va a pedir

0 Por Diego F. Parra - Actualizado 2026-09-09 - Modelo de Negocio

VEREDICTO RAPIDO

Veredicto: restaurante fisico vs dark kitchen no es una eleccién entre dos negocios
equivalentes, sino entre dos estructuras de costo con dueios de riesgo distintos. La dark
kitchen baja el CapEx de apertura entre 60% y 80% frente a un local con salén, pero
traslada ese ahorro a un OpEx variable que usted no controla: la comision del agregador,
que en América Latina se concentra en muy pocas manos —iFood con 40% de usuarios
activos regionales y 89% en Brasil, DiDi Food con 38% y Rappi con 36% en México, segun
Sensor Tower (2025)—. Mi recomendacion, y la sostengo con numeros: si usted factura
menos de 500 mil USD al afho y su marca todavia no tiene demanda propia, la dark kitchen
es un laboratorio, no un destino; si factura por encima de 1 millén, la respuesta correcta
casi nunca es una u otra, sino una arquitectura hibrida donde el saléon sostiene el margen
de contribucién y la cocina oscura absorbe el pico de demanda sin CapEx adicional.
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PROPIEDAD INTELECTUAL DE MASTERESTAURANT® — EXCLUSIVO PARA LIDERES DE SECTOR

El sector entra a 2026 con crecimiento real de apenas +1,3% en Estados Unidos, segun la National Restaurant
Association (2026 State of the Restaurant Industry), y con 15,8 millones de empleos proyectados —apenas

100.000 mas que el afio anterior—. Un mercado que crece 1,3% real no perdona errores de estructura: el

margen ya no se gana vendiendo mas, se gana costando menos por délar vendido.

En ese contexto, la pregunta restaurante fisico vs dark kitchen dejo de ser una discusion de moda foodtech

para convertirse en una decision de asignacién de capital. Un inversionista de restaurantes que compara los

dos modelos esta comparando, en realidad, dos curvas de punto de equilibrio distintas y dos exposiciones

distintas al riesgo de territorio.

Brasil ofrece el contraste mas util: el sector crecié +0,92% real en doce meses descontada la inflacion, segun

Abrasel (2025), mientras iFood concentra el 89% de los usuarios activos de delivery del pais, de acuerdo con
Sensor Tower (2025). Crecimiento casi plano mas concentracion extrema del canal digital es la definicion

operativa de vulnerabilidad estructural para cualquier modelo de negocio restaurante virtual que dependa de un

solo agregador.

Este documento es una sintesis experta de datos publicos reales leidos con criterio de consultor, no una
investigacion primaria. Diego F. Parra y el marco Masterestaurant aportan aqui la lectura —qué variable

manda, en qué orden y con qué umbral—, mientras cada cifra cuantitativa se cita a su organizacion y afo

de publicacion.

COMPARACION LADO A LADO

Comparacion lado a lado

CapEx de apertura (banda 500
mil a 1 millén USD de
facturacion objetivo)

OpEx fijo mensual sobre
ventas

Comisioén de canal sobre ticket

Prime cost objetivo sostenible

Punto de equilibrio mensual
estimado
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RESTAURANTE FiSICO CON
SALON

X 250.000 a 600.000 USD: obra
civil, mobiliario, bafios publicos,
licencia de aforo

X 28% a 34%: renta de local a pie
de calle, servicios, ndmina de sala

X 0% en salén; 18% a 30% solo en

el porcentaje que va por app

X 58% a 62% (food cost hasta 32%
maximo + némina 26% a 30%)

X 68.000 a 95.000 USD de venta:
costo fijo alto, cobertura lenta

DARK KITCHEN (COCINA
VIRTUAL)

v 45.000 a 120.000 USD: cocina,
extraccion, zona de despacho; sin salén
ni fachada

v  12% a 18%: renta industrial,

servicios de cocina, sin nomina de sala

v 18% a 30% sobre el 85% a 100%
de las ventas (Sensor Tower 2025:
iFood 40% de usuarios LatAm)

v 50% a 56% (food cost hasta 32% +
nomina 18% a 24%), antes de comision

v 22.000 a 38.000 USD de venta:
costo fijo bajo, cobertura rapida
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RESTAURANTE FiSICO CON DARK KITCHEN (COCINA

SALON VIRTUAL)
Control del dato de cliente X Propio: reserva, recurrencia, v Del agregador: usted recibe
ticket promedio y rotacién de mesas pedidos, no clientes; la recompra la
medibles en casa posee la plataforma
Elasticidad ante inflacion de X  Absorbe subiendo ticket promedio = v Absorbe poco: subir precio en app
insumos del 12% y con ingenieria de menu en salon castiga el ranking y la conversion
Valor de salida (multiplo sobre X 3,5x a 5,5x: activo con marca, v 1,5x a 3,0x: contrato de cocina 'y
EBITDA) ubicacion y flujo propio dependencia de un canal ajeno

Capitulo 1 — ;Cuanto capital libera realmente una dark kitchen frente a un local con salén?

Una dark kitchen libera entre 60% y 80% del CapEx de apertura, y ese ahorro no se evapora: reaparece
cada mes como comision de agregador sobre cada venta.

Abrir con salén en una plaza urbana media exige entre 350.000 y 500.000 USD entre obra civil, mobiliario, coci-
na y capital de trabajo; la cocina oculta arranca con 90.000 a 140.000 USD porque no paga fachada, ni bafios
de publico, ni el 35% de metros cuadrados que el comensal ocupa sentado. Hasta aqui la aritmética favorece al
modelo virtual. El problema empieza después, cuando el operador descubre que cambid una inversidn que se
amortiza en siete afios por un peaje del 18% al 30% sobre la venta bruta que no termina nunca. Con el sector
estadounidense creciendo apenas +1,3% real en 2026, segun la National Restaurant Association (2026 State of
the Restaurant Industry), ese peaje se come el crecimiento antes de que llegue a la utilidad.

Capitulo 2 — El punto de equilibrio manda sobre
el CapEx, y por eso la dark kitchen valida modelos

El punto de equilibrio de una dark kitchen se situa entre 22.000 y 38.000 USD mensuales, mientras un local con
salén necesita entre 68.000 y 95.000 USD para cubrir su estructura; esa brecha de casi tres veces convierte a
la cocina oculta en el instrumento correcto para PROBAR una marca antes de firmar un contrato de arrenda-
miento a diez afios. Piénselo al revés: si su concepto no factura 25.000 USD al mes sin saldn, sin anfitriona y
sin sommelier, dificilmente los va a facturar pagando renta de esquina. Diego F. Parra lo plantea en el marco
Masterestaurant como una secuencia, no como una disyuntiva — primero valide demanda con estructura mini-
ma, después compre territorio. Brasil sostiene la légica: el sector crecio apenas +0,92% real en doce meses
descontada la inflacion, segun Abrasel (2025), y en mercados planos el capital que no se compromete es capi-
tal que sobrevive.

Capitulo 3 — Quién es dueno del cliente: la asimetria que ninguna hoja de calculo muestra

El restaurante fisico posee el dato del cliente; la dark kitchen posee pedidos, que no es lo mismo ni se parece.
Sensor Tower (2025) documenta que iFood concentra el 40% de los usuarios activos de delivery en América
Latina y el 89% en Brasil, y en México el reparto queda en DiDi Food con 38% y Rappi con 36% de usuarios ac-
tivos mensuales. Traducido a caja: la recompra vive del lado del agregador, que conoce el teléfono, la frecuen-
cia y el ticket de alguien que usted cree suyo. Un operador con salén captura correo, cumpleafios y ocasion de
consumo, y sobre eso construye un costo de readquisicion cercano a cero. El virtual paga la adquisicion otra
vez en cada pedido. Aqui me equivoqué durante afios recomendando ampliar cobertura antes que capturar
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identidad, y el resultado siempre fue el mismo: volumen creciente, margen decreciente. Por debajo de 500.000
USD anuales la dark kitchen suele ser la Unica salida financieramente honesta, porque la renta de un salon se
lleva del 9% al 12% de una venta que no da para absorberla.

Capitulo 4 — La estructura cambia de sentido segun la banda de facturaciéon anual

Entre 500.000 y 1 millon el calculo se voltea: la comision de agregador ya representa entre 90.000 y 250.000
USD al afio, dinero que compra facilmente el arriendo de un local mediano. De 1 a 5 millones el modelo hibrido
gana — salon que sostiene marca y precio, cocina satélite que absorbe el pico de delivery sin canibalizar me-
sas. Sobre 5 millones el agregador pasa a ser proveedor negociable, con tarifas del 12% al 15% en lugar del
28%. Y por encima de 10 millones el problema deja de ser el canal y pasa a ser la nédmina, en un sector que
empleara 15,8 millones de personas en 2026 con apenas 100.000 puestos netos nuevos, segun la National
Restaurant Association (2026). Arriba de 5 millones de dodlares anuales, un restaurante de celebridad o un
tematico de gran formato no compara CapEx con dark kitchen porque su producto no es la comida: es la
experiencia irrepetible en el sitio, y eso no viaja en una bolsa térmica.

Capitulo 5 — La gama alta —chef mediatico,
tematico de gran formato— juega con otras reglas

Estas operaciones cargan costos que el modelo virtual jamas vera — royalties de imagen del 3% al 6% sobre
venta, disefio y ambientacion que superan 1,2 millones de USD, ndminas de salon con ratios de un empleado
por cada 8 a 10 comensales frente a uno por cada 45 pedidos en cocina oculta. A cambio capturan ticket pro-
medio tres a cinco veces superior y un efecto multiplicador de empleo que Abrasel (2025) mide en 2.250 pues-
tos indirectos por cada 1.000 directos. La dark kitchen aqui solo sirve como extension de marca controlada,
nunca como sustituto. Concentrar el canal en un solo agregador es riesgo de territorio puro, y con iFood en el
89% de los usuarios brasilefios, segun Sensor Tower (2025), una dark kitchen brasilefia que dependa de esa
app no tiene canal: tiene un arrendador de demanda que fija el precio del alquiler cada trimestre. ; Qué pasa si
mafana la comisién sube cinco puntos?

Capitulo 6 — Riesgo de territorio: dos exposiciones distintas al mismo mercado

El local con salon absorbe el golpe recortando delivery y empujando mesa; el virtual no tiene a dénde mover la
venta, despide personal y cierra. El fisico, en cambio, concentra su riesgo en la esquina: si el flujo peatonal se
muda dos cuadras, la inversion inmobilizada no se muda con él. Uno arriesga movilidad, el otro arriesga depen-
dencia. La distribucion del mercado de delivery —Asia-Pacifico 34%, Norteamérica 31%, Europa 27% en 2025,
segun Towards F&B— muestra que ningun territorio digital esta garantizado. La densidad de la plaza decide el
formato antes que cualquier preferencia del duefio. Donde hay 12 locales de servicio rapido por cada 100.000
habitantes urbanos, como en el sur de India frente a un promedio nacional de 8, segun la National Restaurant
Association of India (IFSR 2024), el salén compite contra saturacion y la dark kitchen encuentra hueco por
precio y velocidad. En plazas de baja densidad ocurre lo contrario: el fisico se apropia de la ocasion social
completa —cumpleanos, negocio, domingo familiar— que el delivery no toca.

Capitulo 7 — Densidad urbana: la variable que decide antes que el modelo

Una regla operativa sencilla, con el marco Masterestaurant detras: si su radio de tres kilbmetros tiene mas de
diez competidores directos, abra virtual y compre datos antes que ladrillo. Si tiene menos de cuatro, el salon le
esta regalando una posicion defendible que ningun agregador le puede quitar. India cerré 2024 con 8,55 millo-
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nes de empleados en el sector, y su expansion se esta dando en ambos formatos a la vez. Empiece calculando
su costo real por dolar vendido en cada canal, no su margen bruto de plato, porque ahi es donde se esconde la
trampa. Tome doce meses de venta delivery, réstele comision, empaque, mermas de transporte y el descuento
promocional que el agregador le impone, y compare ese numero contra la renta mas nédmina de salon dividida
por su venta presencial. Si el canal digital le cuesta mas de 34 centavos por doélar y el presencial menos de 30,
su proxima apertura es fisica aunque el CapEx duela.

Capitulo 8 — La decision concreta: qué firmar este trimestre

Con el sector estadounidense creciendo +1,3% real, segun la National Restaurant Association (2026), y Brasil
en +0,92% real, segun Abrasel (2025), nadie va a resolver un problema de estructura vendiendo mas. Haga ese
calculo con las cifras de sus ultimos doce meses, no con las proyecciones del plan de negocio, y firme lo que el
numero diga. El CapEx de la dark kitchen es entre 60% y 80% menor, pero el capital ahorrado no desaparece:
se convierte en un peaje mensual sobre cada venta. Un local que abre con 500.000 USD y otro que abre con
90.000 no compiten por la misma rentabilidad, compiten por el mismo cliente con estructuras de costo
opuestas. La dark kitchen alcanza su punto de equilibrio con una fraccion de la venta —22.000 a 38.000 USD
mensuales frente a 68.000 a 95.000—, y eso la vuelve el instrumento correcto para validar modelo de negocio
restaurante antes de comprometer obra civil.

Capitulo 9 — Las cinco diferencias que cambian el resultado financiero

El restaurante fisico posee el dato del cliente; la dark kitchen posee pedidos. Con Sensor Tower (2025) docu-
mentando que iFood concentra 40% de los usuarios activos de LatAm y 89% en Brasil, la recompra vive del
lado del agregador, y quien controla la recompra fija el precio del acceso. Ante inflacion de insumos, el salon tie-
ne dos palancas —ingenieria de menu y ticket promedio via venta sugerida— mientras la cocina virtual tiene
una sola, y castigada: subir precio en la app deteriora conversion y posicion en los Al recommendation shortlists
que hoy median el descubrimiento. EI multiplo de salida difiere por naturaleza del activo. Un salén con marca,
ubicacion y flujo propio se negocia entre 3,5x y 5,5x EBITDA; una operacién cuyo unico activo es un contrato de
cocina y un ranking prestado rara vez pasa de 3,0x.

PUNTO POR PUNTO

Analisis criterio por criterio: donde gana cada modelo

INTENSIDAD DE CAPITAL (CAPEX)

A - RESTAURANTE FiSICO CON SALON B - MASTERESTAURANT 45.000 a 120.000
250.000 a 600.000 USD de apertura; obra USD; cocina, extraccién y despacho, sin
civil, aforo, licencias y mobiliario de sala fachada ni bafios publicos

Veredicto: Gana la dark kitchen por 60% a 80% menos de capital comprometido, y esa ventaja
es decisiva solo en fase de validacion.
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ESTRUCTURA DE COSTO VARIABLE

A - RESTAURANTE FiSICO CON SALON B - MASTERESTAURANT Comisiéon de
Comision aplicada solo sobre el 18% a 30% sobre practicamente el 100%
porcentaje de venta que entra por app de la venta

Veredicto: Gana el restaurante fisico: el costo fijo alto se amortiza, el peaje variable sobre cada

venta no se amortiza nunca.

PROPIEDAD DE LA DEMANDA

A - RESTAURANTE FiSICO CON SALON B - MASTERESTAURANT Pedidos
Cliente propio, reserva propia, recurrencia prestados; la relacion y la recompra viven
medible dentro de la casa en el agregador

Veredicto: Gana el restaurante fisico con margen amplio, y este criterio pesa mas que el CapEx
en el valor de salida.

VELOCIDAD PARA LLEGAR AL PUNTO DE EQUILIBRIO

A - RESTAURANTE FiSICO CON SALON B - MASTERESTAURANT 22.000 a 38.000
68.000 a 95.000 USD de venta mensual, USD mensuales, 4 a 9 meses de
14 a 24 meses de maduracion maduracion

Veredicto: Gana la dark kitchen, y por eso es el instrumento correcto para probar un concepto
sin hipotecar el balance.
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RESISTENCIA A INFLACION DE INSUMOS DEL 12% AL 20%

A - RESTAURANTE FiSICO CON SALON B - MASTERESTAURANT Una sola palanca
Dos palancas: ingenieria de menu en sala castigada: subir precio en app deteriora
y ticket promedio por venta sugerida conversién y ranking

Veredicto: Gana el restaurante fisico; bajo estrés de insumos, la elasticidad de precio en salon

vale mas que el ahorro de renta.

MULTIPLO DE VALORACION AL VENDER

A - RESTAURANTE FiSICO CON SALON B - MASTERESTAURANT 1,5x a 3,0x
3,5x a 5,5x EBITDA por marca, ubicacion EBITDA por dependencia de canal y
y flujo propio activo intangible débil

Veredicto: Gana el restaurante fisico, y aqui es donde el inversionista de restaurantes suele
descubrir tarde la diferencia.

COMPARACION LADO A LADO
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Método tradicional: elegir el modelo por el CapEx
que se puede pagar ENFOQUE TRADICIONAL

X Se decide por la inversion inicial disponible, no por la curva de punto de equilibrio a 24 meses.

X Se asume que la comision del 25% al 30% del agregador es un costo de marketing, cuando es un
costo de canal que erosiona el margen de contribuciéon de cada plato.

X Elfood cost se calcula una vez, al abrir, y no se vuelve a medir contra el costo tedrico: la varianza
queda invisible.

X Ladark kitchen se presenta al inversionista como 'restaurante sin los costos del restaurante’,
ignorando que sustituye costo fijo controlable por costo variable ajeno.

X No se modela ningun escenario de estrés: se proyecta una sola linea optimista de ventas crecientes.

X El valor de salida no entra en la conversacion hasta que alguien intenta vender el negocio.

Método Masterestaurant: elegir el modelo por la estructura
de riesgo que usted puede sostener MASTERESTAURANT

v" Primero se define la banda de facturaciéon objetivo —menos de 500 mil, 500 mil a 1 millon, mas de 1
millon, mas de 5 millones, mas de 10 millones USD— y de ahi se deriva el modelo, nunca al revés.

v"  La comisién de agregador se contabiliza como costo de canal dentro del unit economics de cada
plato, junto al food cost y al empaque.

v" Food cost variance medida semanalmente contra costo teorico, con el techo duro de 32% por plato
como maximo no recomendado.

v" Menu engineering diferenciado: la carta de salon y la carta de app son dos cartas distintas con dos
matrices de margen distintas.

v Simulacién obligatoria a tres escenarios de inflacién de insumos (5%, 12%, 20%) antes de firmar
cualquier contrato de arrendamiento.

v Regla de la casa: donde hay salén, la carta FISICA se mantiene siempre junto al ment QR; el QR es
complemento de delivery, accesibilidad y actualizacion de precios, jamas sustituto de la experiencia.

COMPARACION LADO A LADO
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Comparacién lado a lado

CapEx de apertura (banda 500
mil a 1 millén USD de
facturacion objetivo)

OpEXx fijo mensual sobre

ventas

Comision de canal sobre ticket

Prime cost objetivo sostenible

Punto de equilibrio mensual
estimado

Control del dato de cliente

Elasticidad ante inflaciéon de

insumos del 12%

Valor de salida (multiplo sobre
EBITDA)

LAS CIFRAS QUE IMPORTAN

Los indicadores macro que enmarcan la decision

1.3%

RESTAURANTE FiSICO CON
SALON

X 250.000 a 600.000 USD: obra
civil, mobiliario, bafios publicos,
licencia de aforo

X 28% a 34%: renta de local a pie

de calle, servicios, ndmina de sala

X 0% en salon; 18% a 30% solo en

el porcentaje que va por app

X 58% a 62% (food cost hasta 32%
maximo + némina 26% a 30%)

X 68.000 a 95.000 USD de venta:
costo fijo alto, cobertura lenta

X Propio: reserva, recurrencia,
ticket promedio y rotacion de mesas
medibles en casa

X Absorbe subiendo ticket promedio
y con ingenieria de menu en salon

X 3,5x a 5,5x: activo con marca,
ubicacion y flujo propio

crecimiento real proyectado del sector en EE.

UU. para 2026, ya descontada la inflaciéon

15.8m

empleos proyectados de la industria restaurantera
de EE. UU. en 2026, apenas +100.000 en el afo
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DARK KITCHEN (COCINA
VIRTUAL)

v' 45.000 a 120.000 USD: cocina,
extraccién, zona de despacho; sin salén
ni fachada

v 12% a 18%: renta industrial,
servicios de cocina, sin némina de sala

v 18% a 30% sobre el 85% a 100%
de las ventas (Sensor Tower 2025:
iFood 40% de usuarios LatAm)

v 50% a 56% (food cost hasta 32% +
noémina 18% a 24%), antes de comisién

v 22.000 a 38.000 USD de venta:
costo fijo bajo, cobertura rapida

v Del agregador: usted recibe
pedidos, no clientes; la recompra la
posee la plataforma

v' Absorbe poco: subir precio en app

castiga el ranking y la conversion

v 1,5x a 3,0x: contrato de cocina 'y
dependencia de un canal ajeno
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89 %

de los usuarios activos de delivery
de Brasil concentrados en iFood:
concentracion extrema del canal

092 %

crecimiento real del sector en Brasil

en 12 meses, descontada la inflacion

34 %

del mercado global de delivery en linea corresponde
a Asia-Pacifico; Norteamérica 31% y Europa 27%

2.1m

empleos directos de la industria restaurantera
en México, cerca del 1% del PIB nacional

VISUALIZACION

Las cifras, visualizadas

crecimiento real proyectado del sector en EE. UU. para 2026, ya descontada la inflacion

@ 1.3%

empleos proyectados de la industria restaurantera de EE. UU. en 2026, apenas +100.000 en el afio

G 15.8M

de los usuarios activos de delivery de Brasil concentrados en iFood: concentracion extrema del canal

G

crecimiento real del sector en Brasil en 12 meses, descontada la inflacion

@ 0.92%

del mercado global de delivery en linea corresponde a Asia-Pacifico; Norteamérica 31% y Europa 27%

G

empleos directos de la industria restaurantera en México, cerca del 1% del PIB nacional

@ 2.1v
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Fuentes: National Restaurant Association 2026 - Sensor Tower 2025 - Abrasel 2025 - Towards F&B 2025 - CANIRAC
2024

Gréfico creado por masterestaurant.com

CASO REAL

“Llegamos con dos marcas en dark kitchen facturando 41.000 USD al mes con 27% de comisioén promedio
y food cost al 35%: el margen operativo real era 2,4% y el duerio creia que era 14% porque nadie
descontaba el empaque ni la comision del plato. Reconstruimos el unit economics plato por plato, bajamos
food cost de 35% a 30,5% con reformulacion de seis recetas, sacamos catorce referencias que perdian
dinero en app y abrimos un saloén de 46 asientos a nueve cuadras para capturar la demanda que ya
existia. Nueve meses después: 78.000 USD de venta mensual combinada, 44% de esa venta sin comision
porque entra por salén, y EBITDA de 11,8%. La dark kitchen no dejé de servir; dejé de ser el unico canal.”

— Operacion multimarca en banda de 500 mil a 1 millén USD anuales, ciudad capital
latinoamericana, acompainamiento con el marco Masterestaurant

COMO APLICARLO EN TU RESTAURANTE

Roadmap de 90 dias para decidir y ejecutar

@ Dias 1-15 - Auditoria de unit economics plato por plato
Antes de discutir modelos, ponga cada plato en una hoja con seis columnas: costo teérico de
receta, costo real de la ultima compra, empaque, comision de canal aplicable, precio de venta y
margen de contribucién en ddlares. La comision del agregador —entre 18% y 30% segun
plataforma y pais— entra como costo del plato, no como gasto de marketing. Calcule food cost
variance con la formula: Variance = (Costo Real — Costo Tedrico) / Ventas. Si la varianza supera
1,5% de las ventas del periodo, tiene una fuga de inventario, no un problema de modelo. Con el
sector creciendo apenas 1,3% real en 2026, segun la National Restaurant Association, ningun
modelo salva una carta que pierde dinero por plato.

@ Dias 16-40 - Modelar los tres escenarios de estrés y el punto de equilibrio de cada opcién
Construya tres columnas de proyeccion con inflacién de insumos al 5%, 12% y 20%, y calcule
el punto de equilibrio de cada modelo bajo cada escenario con la férmula: Break-even = Costos
Fijos / (1 — (Costo Variable / Venta)). En la dark kitchen, la comision entra en el costo variable, y
eso desplaza el punto de equilibrio hacia arriba mucho mas rapido de lo que la mayoria
proyecta. Documente qué precio tendria que cobrar en app para sostener margen al 20% de
inflacién, y preguntese honestamente si ese precio sobrevive a la comparacion en pantalla
contra sus competidores directos.
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@ Dias 41-65 - Definir la arquitectura de canal y separar las dos cartas
Decida la mezcla objetivo de canal por banda de facturacion y escribala como meta medible:
por debajo de 500 mil USD anuales, 70% delivery y 30% propio es aceptable durante la
validacion; por encima de 1 millén, ningun canal ajeno deberia superar el 45% de la venta.
Separe la carta de saldon de la carta de app: precios distintos, referencias distintas, empaques
que si soportan quince minutos de traslado. Aqui aplica la regla de la casa de Masterestaurant:
donde hay salén, la carta FISICA se mantiene siempre, porque controla ritmo de servicio,
narrativa del menu y venta sugerida, y el menu QR acompafa para delivery, accesibilidad y
actualizacién de precios.

@ Dias 66-90 - Instalar el tablero de KPIs y el ritmo de revisiéon
Cinco indicadores semanales y ninguno mas: prime cost consolidado, food cost variance,
porcentaje de venta sin comision, margen de contribucién promedio ponderado por mezcla 'y
dias de caja disponibles. Ponga umbrales de alarma, no metas vagas: prime cost por encima
de 62% dispara revision de némina; food cost por plato por encima de 32% dispara
reformulacion inmediata. Revise el tablero cada lunes con el chef y el responsable de compras
juntos, nunca por separado, porque la varianza se resuelve donde se cruzan compra y
produccién.

PREGUNTAS FRECUENTES

Preguntas frecuentes de dueiios e inversionistas

¢ Conviene abrir una dark kitchen en vez de un restaurante fisico en 2026?

Conviene si su objetivo es validar el modelo de negocio restaurante con CapEx bajo, entre 45.000 y 120.000
USD frente a 250.000 o mas de un salén. No conviene como destino final si aspira a superar el milléon de
facturacion anual, porque la comision de agregador entre 18% y 30% comprime el margen de contribucion de
forma permanente y el multiplo de salida rara vez pasa de 3,0x EBITDA.

¢Cuanta venta necesita una dark kitchen para llegar al punto de equilibrio?

En banda de menos de 500 mil USD anuales, el punto de equilibrio tipico se ubica entre 22.000 y 38.000 USD
mensuales de venta, contra 68.000 a 95.000 de un local con salon. Esa ventaja de cobertura rapida es real,
pero se evapora si el food cost supera el 32% por plato o si la comisién promedio de canal pasa del 25% sin
que el precio en app lo compense.
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¢La dark kitchen elimina el riesgo de territorio?

No lo elimina, lo cambia de duefio. El salén depende de la ubicacion fisica; la cocina virtual depende del ranking
dentro de una plataforma que concentra el mercado —iFood con 89% de usuarios activos en Brasil, segun
Sensor Tower (2025)—. Un cambio de algoritmo o de politica de comisiones tiene el mismo efecto sobre su caja
que perder la esquina, y usted no lo negocia.

¢Debo eliminar la carta fisica si opero delivery y salén a la vez?

No. Masterestaurant recomienda mantener siempre la carta FiISICA junto al menu QR cuando existe salén. La
carta fisica controla el ritmo del servicio, la narrativa del menu y la venta sugerida, que es donde se construye
ticket promedio; el QR aporta delivery, accesibilidad, actualizacion rapida de precios y analitica. El veredicto
correcto es AMBOS, cada uno en su rol.

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

Supervivencia de nuevos
U.S. Bureau of Labor

negocios al primer afo (EE. =80.9% en aios sin recesion o
Statistics 2024

uu.)

Rango historico de
. . i ~ . oL U.S. Bureau of Labor
supervivencia al primer afo por 71.4%—-84.6% (serie BLS por divisiones)

N Statistics 2024
region
Margen neto del restaurante .
) 3-9% (full-service ~3—-6%, QSR ~6-10%) Restaurant365
(promedio)
Ventas del sector restaurantero . National Restaurant
US$1.55 billones proyectados en 2026 o
(EE.UU.) Association 2026
La industria de restaurantes y foodservice
Ventas de la industria de . . National Restaurant
proyecta $1.5 billones (trillion) en ventas en 2025, o
restaurantes EE.UU. Association 2025
+4% vs 2024
La industria empleara ~15.9 millones de personas National Restaurant
Empleo en restaurantes EE.UU. o
al cierre de 2025 Association 2025

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