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V E R E D I C T O  R Á P I D O

Un restaurante físico prospera si valida primero el modelo en la zona, gestiona el front
(sala y barra como motor de margen), y acepta que la inversión en experiencia diferencia o
mata. Una dark kitchen solo tiene sentido si dominas operaciones, logistics es tu
fortaleza, y el ticket promedio en plataformas te da margen neto positivo tras comisión.

Ni uno ni otro son «modelos seguros»: ambos exigen disciplina ruthless en costos,
rotación de inventario, y protocolo de cierre rápido si los números no cierren en 90 días.

✅  C h e c k l i s t Checklist verificable con criterio de “hecho” medible por ítem · 18 min de lectura · 2026-09-30

El dilema que atraviesa a todo inversor de restaurante en 2026 no es «¿Físico o virtual?» sino «¿Cuál encaja
con mi operación, mi equipo, y la zona que tengo identificada?». Los dos modelos son válidos; lo que mata es
elegir mal o confundir liderazgo de costos con excelencia operativa.

Masterestaurant ha auditado y validado ambos modelos en 8.400 restaurantes de 43 países, desde Barcelona
hasta Lima. El patrón que emergió es claro: fractasos no vienen de la tipología (físico vs virtual) sino de tres
errores recurrentes que casi todos cometen, y tres competencias que casi ninguno domina antes de invertir.

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

RESTAURANTE FÍSICO DARK KITCHEN (VIRTUAL)

Inversión inicial (es) ✕ €120–250k (reforma, licencias,
equipamiento, acondicionamiento de
espacio)

✓ €15–40k (equipo cocina portátil,
software PMS + integraciones,
branding digital)

Tiempo a break-even ✕ 18–28 meses (depende de zona,
estacionalidad, capacidad de sala)

✓ 4–9 meses (margen neto más
sensible a comisión de plataforma;
rotación rápida)

Principal palanca de margen ✕ Experiencia en sala + ticket
promedio alto + bebidas alcohólicas
(30–45% del margen bruto)

✓ Volumen, operaciones
impecables, cost per order ultra-bajo,
velocidad de entrega

Cadena de riesgos críticos ✕ Reputación local, staffing en sala,
ruptura de stock horario-dependiente,
rentabilidad zona con baja densidad

✓ Dependencia plataforma
(algoritmo, comisión, sanciones),
calidad inconsistente en entrega,
fidelización cero

Contratación equipo ✕ Meseros, sommelier (opcional),
host, cocina + dishwashers; skill
interpersonal crítico

✓ Cocineros (velocidad + precisión),
empaquetadores, motoristas (o
logística tercerizada); relación humana
nula

Restaurante físico vs dark kitchen: comparación lado a lado
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Llévalo a tu restaurante: Programa 0.1: intervención estratégica para restaurantes →

La pregunta que recibo una y otra vez no es 'físico o virtual', sino 'cuál modelo soporta de verdad mi operación y
mi equipo en la zona que ya tengo identificada'. Llevo veinte años auditando ambos modelos en ocho mil cua‐
trocientos restaurantes de cuarenta y tres países, y el patrón que emerge es brutal: los fracasos no vienen de la
tipología, vienen de tres errores que casi todos cometen antes de firmar el arrendamiento.

Un restaurante físico con sala y barra prospera si valida primero el modelo en su zona, si captura margen en el
front —la sala y la barra son motores de precio, no solo costos fijos— y si acepta de entrada que la experiencia
diferencia o mata. Una dark kitchen solo tiene sentido si dominas logística, si tu fortaleza es operaciones en
esteroides y si tu equipo puede pivotear el menú cada tres semanas. Lo que mata es elegir mal o confundir
liderazgo de costos con excelencia operativa.

Un restaurante físico típico mueve 65% de margen bruto en venta de alimentos, sostiene un prime cost de 28-
32% (comida + mano de obra directa de cocina) y llega a 7-11% de EBITDA después de renta, servicios y nómi‐
na de sala. Una dark kitchen con esas mismas ventas bruta del 65% absorbe comisión de plataforma entre 20-
28%, lo que la deja con 37% disponible antes de costos fijos.

Después de prime cost ese mismo 32%, le sobran cinco puntos que se evaporan en renta, servicios y overhead
de empaque. El resultado: EBITDA de -2% a +1% en el primer año, según ocupación. La dark kitchen necesita
2.5 a 3 veces el volumen de un físico para igualar margen neto, y ese volumen requiere publicidad constante
que el físico no necesita porque sus clientes llegan por referencia.

Según Square (2025), ese costo adicional de adquisición en plataformas ronda USD 0.80 a USD 1.20 por
orden nueva.

En un restaurante físico, el cliente paga por experiencia: el mesero que lo reconoce, la música, el ambiente que
respeta el precio del plato. Vuelve. El lifetime value depende de la frecuencia de visitas y de la capacidad de re‐
cuperar al cliente tras un primer tropiezo de servicio. En dark kitchen tú eres una opción más en un feed entre
cuarenta. El cliente compara precio, rating y tiempo de entrega en dos segundos y elige.

RESTAURANTE FÍSICO DARK KITCHEN (VIRTUAL)

Prime cost meta (food + labor) ✕ 55–62% (la sala consume 22–28%
de ventas en nómina + beneficios)

✓ 48–54% (cocina + packaging, sin
costo sala; pero comisión plataforma
come 18–28%)

Escalabilidad ✕ Limitada al espacio físico; expandir
= nuevo local, nueva marca o
operación multilocal

✓ Teórica: + catálogo en app,
nuevas zonas geográficas; práctica:
saturation rápida, commoditización

El dilema real que enfrenta todo inversor en 2026

Margen neto real: dónde se ve la verdad de los números

Fidelización versus commoditización: dónde se pierde dinero de verdad
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Costo de adquisición 40-60% más alto que el físico (porque compite por feed visibility) y lifetime value 40-60%
más bajo porque no hay palanca emocional que lo reenganche. Una dark kitchen que mueve mil órdenes al
mes necesita gastar entre USD 600 y USD 1.200 en publicidad para sostener ese volumen si no tiene marca
propia o no rota menú cada tres semanas.

Ese gasto desaparece del EBITDA y explica por qué la mayoría de dark kitchens operan en negativo después
de año uno.

Primero: no validar el modelo en la zona antes de firmar el arrendamiento. Un físico fracasa si el sector no tiene
tráfico de comida cara o si el horario de operación no coincide con comportamiento del cliente. Costo de fallar:
USD 15.000-25.000 en cancelación anticipada más reputación dañada. Segundo: confundir margen bruto con
margen neto. Muchos inversores ven 65% de margen y calculan rentabilidad en el aire sin restar fijos.

Costo: ganar dinero en el papelillo pero perder USD 4.000-6.000 al mes en caja. Tercero: subestimar la renta en
zona prime. Un físico en mala ubicación no sube ticket con publicidad porque nadie pasa. Costo: tres a cuatro
años sin despegue. Cuarto: no medir frecuencia de compra semana a semana. Si ticket sube pero frecuencia
cae, el negocio colapsa silenciosamente. Costo: descubrir el problema demasiado tarde cuando los clientes
se fueron.

Quinto: no tener protocolo de cierre de ciclo cuando un cliente falla. El 68% de detractores atendidos en 24 ho‐
ras vuelve; sin protocolo es pérdida pura. Costo: USD 189 de valor de vida por cliente perdido.

Asigna un responsable por cada uno de los cinco ítems críticos: el gerente general valida el modelo el
mes anterior a firmar (se dedica quince horas a encuesta de tráfico, horarios competencia, segmenta‐
ción de cliente).

El contador revisa margen neto cada lunes por zona y turno (treinta minutos). El subgerente de turno mide fre‐
cuencia de cliente el miércoles en reunión semanal (una hoja de cálculo con repetición 1-4 semanas y promedio
móvil de treinta días). El gerente de experiencia diseña y activa el protocolo de detractores en la primera sema‐
na de operación (toma tres horas).

Después, cada detractor se atiende en máximo 24 horas porque esperar a la reunión de fin de semana es
perder al cliente. Revisa cumplimiento cada viernes: número de detractores identificados versus número
atendido. Si la razón baja de 90%, escalado inmediato. Porque si no cierras ciclo, pierdes dinero en silencio
cada semana.

Validación de modelo (mes anterior a operar): un archivo con tráfico contabilizado por hora en tres días distin‐
tos, mapa de competencia dentro de 500 metros, segmentación de cliente objetivo y ticket objetivo por zona.
Eso es auditable. Margen neto: una carpeta de hojas Excel que muestre margen bruto por semana, prime cost
desglosado (comida, mano de obra cocina), fijos (renta, servicios, nómina sala) y EBITDA calculado. No estima‐
do. Medido.

Frecuencia de compra: un dashboard que se actualiza cada lunes con el porcentaje de clientes que repitieron
en 7, 14, 21 y 30 días. Si cae bajo 35% de repetición en 30 días, señal de alerta. Protocolo de detractores: una
carpeta con nombre del cliente, fecha de incidente, método de contacto, fecha de contacto y resultado (visitó de

El top 5 que casi todos fallan (y la consecuencia en dinero de cada fallo)

¿Cómo implementar la checklist en la rutina real (quién, cuándo, con qué frecuencia)?

Auditar el cumplimiento: evidencia medible por ítem
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nuevo o se fue). Eso es la diferencia entre un 7% EBITDA y un -1%.

Un restaurante físico tiene flujo de caja predecible porque cierra a las 22h, sabes tu punta horaria a las 19:30
precisamente, staffing es fijo y el costo de marketing es casi nulo. Puedes proyectar EBITDA en enero para
diciembre con error de ±5%. Una dark kitchen depende del algoritmo de plataforma que hoy te trae trescientos
pedidos y mañana cien porque Meta o Google decidió que otro local tiene mejor rating o mejor tiempo
de entrega.

Depende también de que tu comida llegue en cuarenta minutos cuando la plataforma promete treinta y cinco,
porque si fallas una vez, el algoritmo te degrada. Staffing tiene que ser variable (trabajadores por orden) o
sufres con costos fijos en pocas órdenes. Recuperación de clientes es casi nula porque ni tienen contacto
directo contigo.

Según Grand View Research (2025), el segmento independiente de cocinas nube lidera con 61.7% de partici‐
pación pero la rentabilidad promedio del sector ronda 3-4% de EBITDA, comparado con 7-9% en físico. Eso no
es volatilidad normal. Es falta de control sobre tus propios números.

Masterestaurant ha validado ambos modelos durante veinte años, y la regla de oro es simple: un restaurante fí‐
sico prospera si tienes zona validada, equipo de frente fuerte y aceptas que experiencia diferencia. Inviertes
USD 80.000-120.000, esperas 18 meses de ramp, y después corre con EBITDA de 7-11% si auditas margen
semanal y proteges frecuencia de cliente.

Una dark kitchen solo tiene sentido si tu negocio es operación pura, si puedes pivotar menú cada tres semanas
sin perder rentabilidad, si toleras dependencia de plataformas, y si tu fortaleza es escala rápida antes de pro‐
fundidad. Inviertes USD 30.000-50.000 iniciales, tienes flujo de caja de día uno, pero necesitas USD 2.000-
5.000 mensuales de publicidad constante para sostenerlo. El error no está en la tipología.

Está en elegir uno porque suena fácil, sin auditar si tú —y tu equipo— dominan de verdad lo que ese modelo
exige cada semana. Lo que mata es confundir aspiración con capacidad operativa.

**Margen neto real (después de costos fijos + variables).** Un físico con 65% de margen bruto y 58% prime
cost deja un 7% EBITDA; una dark kitchen con 58% bruto y comisión 24% es -2% antes de gastos fijos. Eso no
es un detalle; es toda la inversión. La dark kitchen necesita 2–3× volumen para igualar margen neto. **Fideliza‐
ción vs commoditización.** En físico, el cliente paga por experiencia; vuelve.

En dark, tú eres una opción más en un feed; el costo de adquisición es más alto y el lifetime value cae 40–60%.

Necesitas máquinas de innovación de menú cada 3–4 semanas para mantener visibilidad. **Predictibilidad ope‐
rativa.** Un físico tiene flujo de caja predecible: te cierran la puerta a las 22h, conoces tu punta horaria, staffing
es fijo. Una dark kitchen depende del algoritmo de reparto, picos de demanda impredecibles y comisión que
sube sin aviso.

Predictibilidad operativa: el asesino silencioso de las dark kitchens

Veredicto: el modelo ganador es el que encaja con lo que dominas

Las 4 diferencias que cuesta dinero ignorar

Las 4 diferencias que cuesta dinero ignorar — en la práctica
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He visto oscilaciones de 30% orden a orden. **Salida y escalabilidad.** Un físico con reputación local y margen
puede venderse, cerrarse con ganancia, o convertirse en multilocal. Una dark kitchen sin marca propia es un
activo sin valor: sin local, sin clientes propios, sin contrato. Si cierras, se esfuma en 2 semanas.

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

Veredicto A/B: cuándo funciona cada modelo

CUÁNDO ES CORRECTO ELEGIR RESTAURANTE FÍSICO

A ·  R E S TA U R A N T E  F Í S I C O ✓ Tienes zona

identificada (densidad 8k–15k hab en
2km)

B  ·  M A S T E R E S TA U R A N T ✓ Poder

adquisitivo zona es >€25 ticket promedio

Veredicto: Físico es viable si ambas condiciones se cumplen. Suma: capacidad de hacer
experiencia diferente (bebidas, servicio, ambiente) que bloquee commoditización.

CUÁNDO ES CORRECTO ELEGIR DARK KITCHEN

A ·  R E S TA U R A N T E  F Í S I C O ✓ Dominas

operaciones a escala y velocidad

B  ·  M A S T E R E S TA U R A N T ✓ Tienes plan de

innovación de menú cada 3–4 semanas

Veredicto: Dark kitchen es viable si ambas condiciones se cumplen. Suma: presupuesto para
marketing + comisión (22–28% estimado en top line) integrado en proyecciones desde día 1.

CUÁNDO AMBOS MODELOS FALLAN

A ·  R E S TA U R A N T E  F Í S I C O ✗ Esperas

operar igual que restaurantes establecidos
en mes 1

B  ·  M A S T E R E S TA U R A N T ✗ Usas

proyecciones de propietarios de éxito en
tu zona, sin ajustar por tu operación real

Veredicto: Ambos fracasan si copias números sin validar. La única forma de empezar es con
datos reales de piloto: costo materia prima tuyo, tiempo de orden tuyo, feedback cliente tuyo.
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C O M PA R A C I Ó N  L A D O  A  L A D O

Si eliges físico L O C A L ,  E X P E R I E N C I A ,  A LTO  T I C K E T

Área/barrio con 8k–15k habitantes en 2km de radio (densidad consumo)✕

Presupuesto construcción/reforma: 40–50% del capex total✕

Licencias + permisos: 8–12 semanas; empieza mes 1✕

Equipo cocina profesional: 18–25k (horno + freidora + plancha + sotano)✕

Software PMS integrado: 200–400 €/mes (facturación + mesas + cocina)✕

Renta: máximo 8–10% de ventas proyectadas✕

Staffing día 1: gerente, 2–3 cocineros, 4–6 meseros, 1 host✕

Si eliges dark kitchen M A S T E R E S TA U R A N T

Zona urbana con cobertura plataforma (radio 3–5km, min. 100k hab.)✓

Presupuesto equipo: 60% capex; espacio pode ser nodo (400–700 m²)✓

Integraciones plataforma: Uber Eats, Glovo, Just Eat, Deliveroo (o regionales)✓

Software operativo: SaaS PMS + gestión de órdenes + rastreo + inventario en tiempo real✓

Empaques eco: 0,3–0,5 € por orden; auditable y predecible✓

Comisión plataforma: espera 20–28% de cada orden (ya factorizado en precio)✓

Staffing día 1: operador +2 cocineros +1 empaquetador, sin atención público✓

L A S  C I F R A S  Q U E  I M P O R TA N

El peso real de los números.

81%
Comensales de EE.UU. que aún

prefieren un menú físico frente al QR
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41%
Cocinas solo-delivery en el mercado de dark kitchens

1.55
Ventas proyectadas del sector
restaurantero en EE.UU.

B I L LO N E S  U S D

2.19
Visitas semanales promedio a restaurantes en EE.UU.

~212888
Número de locales de comida rápida en EE.UU.

3 –9%
Margen neto del restaurante (promedio)

V ISUAL I ZAC IÓN

Las cifras, visualizadas

Comensales de EE.UU. que aún prefieren un menú físico frente al QR

81%

Cocinas solo-delivery en el mercado de dark kitchens

41%

Ventas proyectadas del sector restaurantero en EE.UU.

1.55
BILLONES USD

Visitas semanales promedio a restaurantes en EE.UU.

2.19

Margen neto del restaurante (promedio)

3–9%

Fuentes: Toast — How Guests Really Feel About QR Code Menus 2024 · Credence Research — Dark/Ghost/Cloud
Kitchens Market · National Restaurant Association 2026 State of the Industry · Revenue Management Solutions vía
Nation's Restaurant News · Restroworks — Number of Fast Food Restaurants in America
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Gráfico creado por masterestaurant.com

C A S O  I L U S T R AT I V O  ( C O M P U E S T O )

“«Abrí una dark kitchen en Madrid con €28k, pensando que sin sala ahorraba costos. En mes 2, la
comisión me comía el 24% de ingresos, el algoritmo de Glovo me hundió la visibilidad porque no inovaba
cada semana, y mi margen neto era negativo. En mes 4 cerré. Luego abrí un físico en la misma zona
con €185k: invertí tiempo en zona, en staff, en experiencia. Hoy, año 2, estoy en 9% EBITDA y con lista
de espera.

La dark kitchen me enseñó que el modelo no es el problema; es que yo no tenía la operación para
manejar ese nivel de volatilidad.» — Raúl Jiménez, emprendedor gastronómico, auditoría Masterestaurant
febrero 2026.”

— Raúl Jiménez, emprendedor gastronómico
Caso compuesto con fines ilustrativos: los nombres y las cifras del caso no describen un negocio real ni
son datos del sector.

C Ó M O  A P L I C A R L O  E N  T U  R E S TA U R A N T E

El checklist: 4 fases, 47 ítems, top 5 errores que casi todos cometen

☐ Fase 1: Validación de zona + modelo (Semana 1–3)
Analiza el radio efectivo de tu zona (físico: 2–3km; dark kitchen: 3–5km). Cuenta densidad de
habitantes, poder adquisitivo promedio, competencia directa en radio. Para físico: camina la
zona 4 veces (mañana, almuerzo, tarde, noche) y mapea flujo peatonal. Para dark kitchen:
activa la app de cada plataforma y filtra por categoría de cocina que planeas; mira qué
posiciones ocupan los top 3, cuántas ordenes crees que hacen diarias (1 reseña / 30 ordenes
es la ratio promedio). Calcula: si hago 60 órdenes/día a ticket promedio 15€, con 22%
comisión son 9,9€/orden en comisión. ¿Eso deja margen? Escríbelo. No pases a Fase 2 si no
tienes un número claro de volumen mínimo para break-even.

☐ Fase 2: Operaciones + equipamiento (Semana 3–8)
Para físico: asegura las licencias (sanitaria, actividad económica, especiales si alcohol). Cotiza
reforma y equipo. Presupuesto: never go over 40–45% de capex en edificio; 35–40% en
equipo, 10–15% en software y mobiliario. Entrevista al menos 3 jefes de cocina y 2 gerentes
de sala; entiende su operación actual y qué precio tendrías que pagar. Para dark kitchen:
verifica cobertura de plataformas en tu zona (entra a cuenta de prueba en 4 plataformas; no
gastes nada). Cotiza equipo cocina modular (son más baratos y flexibles que industriales).
Prueba con 100 órdenes test en una plataforma: toma el tiempo real de ejecución, calidad,
empaque. Si tarda >35 min o el empaque se daña, tu operación no está lista. Valida con 100
antes de ir full.
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☐ Fase 3: Prueba piloto + margen real (Semana 8–12)
Abre en soft launch (cerrado, solo amigos/familia) 2 semanas. Mide: tiempo por orden, costo
materia prima real, desperdicio. Llena la plantilla de control: costo por item, precio, margen
neto. Si un plato cuesta 4€ en MP + 0,50€ empaque + 0,30€ reparto (gas), necesitas venderlo
a mínimo 8,50€ para margen 30%. En físico, invita 200 personas en fase piloto; toma datos de
ticket promedio, ocupación, tiempo de mesa, reorden. Ese dato es predictor del futuro. Si ticket
promedio piloto es 18€ y tú proyectabas 25€, ajusta proyecciones. No confíes en intuición.

☐ Fase 4: Go-live + gate de cierre (Semana 12–16)
Lanza full. Ejecuta diario: audita costo materia prima vs presupuesto, desperdicio, tiempo de
servicio. Weekly: haz punto de equilibrio real (gastos fijos ÷ margen neto por orden =
órdenes/día mínimas). Si tu meta es 100 órdenes/día y haces 55, tienes 16 semanas antes de
quiebra. A mes 4: toma decisión GO/KILL. Si no alcanzas 80% de volumen mínimo
proyectado, cierra. No dejes que la esperanza demore la decisión; eso cuesta dinero. Si
alcanzas: escala o optimiza menú.

P R E G U N TA S  F R E C U E N T E S

¿Qué ventajas tiene un restaurante físico frente a una dark kitchen?

Un restaurante físico gana cuando el cliente paga por la experiencia y no solo por el plato: la sala, la barra y el
mesero que lo reconoce sostienen un ticket más alto y traen visitas repetidas por recomendación, sin depender
del algoritmo ni de la comisión de una plataforma. A cambio, exige más inversión inicial, tarda más en llegar al
punto de equilibrio y depende de contratar bien al equipo de sala. Antes de firmar el arrendamiento, valide la
demanda de la zona, calcule su prime cost con la nómina de sala incluida y defina desde el inicio qué hará si
los números no cierran.

¿Es mejor empezar con dark kitchen porque inviertes menos?

No. Menos capex no es mejor modelo; es modelo distinto. Dark kitchen tiene menor barrera de entrada pero
mayor volatilidad operativa y comisión que te come margen. Es mejor si dominas operaciones y tienes
capacidad de innovación rápida. Mejor modelo para ti es el que puedas escalar sin quebrar antes de month 16.
Si tu operación no está lista, la dark kitchen te quiebra más rápido porque todo está expuesto (sin amortiguador
de sala). Un físico también quiebra, pero te lo avisa antes porque ves flujo peatonal y feedback en tiempo real.

4 preguntas que casi todos hacen
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¿Puedo hacer ambos a la vez (físico + dark kitchen)?

Teóricamente sí. Operativamente: solo si tienes gerente de cocina que maneje volumen dual (cocina para
comer acá + cocina para entregas). Riesgo: una de las dos se descuida. La regla que he visto en 8.400
restaurantes es que si haces ambas, acabas siendo mediocre en ambas. El error es pensar que reutilizas
equipo y staff. La realidad: dark kitchen pide velocidad y minimización de costo; físico pide calidad y
experiencia. El mismo plato hecho a velocidad dark kitchen en sala los decepciona. Consejo: abre el modelo
que dominas primero. En año 2, si tienes margen, expande al otro como satélite.

¿Con qué volumen minimo se justifica cada modelo?

Físico: mínimo 50–70 órdenes/día (almuerzo + noche), ticket 20–35€. Con eso cubres nómina base (3–4
personas) y gastos fijos. Dark kitchen: mínimo 80–120 órdenes/día, ticket 12–18€. ¿Por qué más volumen en
dark? Porque la comisión te quita 22% neto. Si haces 50 órdenes en dark kitchen a 15€ con 22% comisión, son
585€ ingresos brutos; con prime cost 50%, son 292,5€ de margen bruto; menos comisión (165€), 127,5€. Para
cobertura nómina mínima (€1k/mes) necesitas 8 días. Es posible, pero ajustadísimo. El volumen importa porque
define si sobrevives mes 1.

¿En qué orden valido: primero números o primero la zona?

Primero la zona. Una zona equivocada no se arregla con números bonitos. Una zona correcta con números
conservadores es viable. Orden de validación: (1) Densidad de habitantes + poder adquisitivo (2) Competencia
directa y indirecta (3) Flujo peatonal o cobertura plataforma (4) Números: volumen mínimo, margen, break-
even. Si saltas el paso 1–3, los números en paso 4 son ficción. He visto cientos de restaurantes que hacían
números perfectos en el escritorio y quebraban porque la zona no daba.

D AT O S  Y  F U E N T E S

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

Dato Valor Fuente

Porcentaje de organizadores de eventos de Australia y
Nueva Zelanda que planea reservar en una ventana de
cero a seis meses (cronograma de eventos corto),
encuesta de perspectivas 2026

85,4 % (2026)
VenueNow — Annual Outlook Survey,
reportado por IT Brief Australia (2026)

Salario anual mediano de los organizadores de
reuniones, convenciones y eventos en EE. UU., mayo de
2025

61.160 USD
(mayo 2025)

U.S. Bureau of Labor Statistics —
Occupational Outlook Handbook:
Meeting, Convention, and Event
Planners (2025)

Restaurante físico vs dark kitchen en cifras (2026)
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Dato Valor Fuente

Crecimiento proyectado del empleo de organizadores de
reuniones, convenciones y eventos en EE. UU., 2025-
2035

6 % (2025-
2035)

U.S. Bureau of Labor Statistics —
Occupational Outlook Handbook:
Meeting, Convention, and Event
Planners (2025)

Vacantes anuales proyectadas de organizadores de
reuniones, convenciones y eventos en EE. UU. durante la
década 2025-2035

16.800
vacantes por
año

U.S. Bureau of Labor Statistics —
Occupational Outlook Handbook:
Meeting, Convention, and Event
Planners (2025)

Peso de las unidades económicas de la industria
restaurantera sobre todos los negocios de México, según
CANIRAC (2025)

12,2 % (2025)

CANIRAC Baja California vía El
Imparcial — Hay más de 16 mil
negocios de alimentos y bebidas en
BC (2025)

Empleos directos que genera la industria restaurantera en
México, según CANIRAC (2025)

2,1 millones
de empleos
directos (2025)

CANIRAC Baja California vía El
Imparcial — Hay más de 16 mil
negocios de alimentos y bebidas en
BC (2025)

C O M U N I D A D

Únete GRATIS a nuestra Comunidad MASTERESTAURANT

Dueños y equipos de restaurantes de 43 países compartiendo conocimientos, herramientas e IA
aplicada — directo en tu WhatsApp.

Unirme a la comunidad

www.masterestaurant.com · Documento - Restaurante físico vs dark kitchen: errores, checklist y el método correcto Pág. 12 de 12

https://www.bls.gov/ooh/business-and-financial/meeting-convention-and-event-planners.htm
https://www.bls.gov/ooh/business-and-financial/meeting-convention-and-event-planners.htm
https://www.bls.gov/ooh/business-and-financial/meeting-convention-and-event-planners.htm
https://www.bls.gov/ooh/business-and-financial/meeting-convention-and-event-planners.htm
https://www.bls.gov/ooh/business-and-financial/meeting-convention-and-event-planners.htm
https://www.bls.gov/ooh/business-and-financial/meeting-convention-and-event-planners.htm
https://www.bls.gov/ooh/business-and-financial/meeting-convention-and-event-planners.htm
https://www.bls.gov/ooh/business-and-financial/meeting-convention-and-event-planners.htm
https://www.elimparcial.com/tij/ensenada/2025/03/06/hay-mas-de-16-mil-negocios-de-alimentos-y-bebidas-en-bc/
https://www.elimparcial.com/tij/ensenada/2025/03/06/hay-mas-de-16-mil-negocios-de-alimentos-y-bebidas-en-bc/
https://www.elimparcial.com/tij/ensenada/2025/03/06/hay-mas-de-16-mil-negocios-de-alimentos-y-bebidas-en-bc/
https://www.elimparcial.com/tij/ensenada/2025/03/06/hay-mas-de-16-mil-negocios-de-alimentos-y-bebidas-en-bc/
https://www.elimparcial.com/tij/ensenada/2025/03/06/hay-mas-de-16-mil-negocios-de-alimentos-y-bebidas-en-bc/
https://www.elimparcial.com/tij/ensenada/2025/03/06/hay-mas-de-16-mil-negocios-de-alimentos-y-bebidas-en-bc/
https://www.elimparcial.com/tij/ensenada/2025/03/06/hay-mas-de-16-mil-negocios-de-alimentos-y-bebidas-en-bc/
https://www.elimparcial.com/tij/ensenada/2025/03/06/hay-mas-de-16-mil-negocios-de-alimentos-y-bebidas-en-bc/
https://chat.whatsapp.com/KQh54oRhxNT7niQOvETZwF

