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Cloud kitchen compartida vs propia: la decisión
que fija su margen antes del primer pedido

Por Diego F. Parra · Actualizado 2026-08-12 · Dark Kitchens y Foodtech

V E R E D I C T O  R Á P I D O

Si su marca todavía no factura de forma sostenida por encima de 500 mil USD al año en el
canal digital, la cloud kitchen compartida gana, porque convierte capex en un alquiler
variable que usted puede cancelar en 60 días; por encima del millón de dólares al año en
delivery, y con demanda concentrada en una zona de reparto que usted ya domina en
Google Maps, la cocina propia gana, porque el ahorro del módulo compartido deja de
compensar la pérdida de control sobre horarios, capacidad de pico y datos del cliente. La
frontera no es el gusto del dueño: es el volumen mensual de pedidos por metro cuadrado
y la elasticidad de su ticket promedio frente a la comisión del agregador. Las cocinas
fantasma de alto desempeño trabajan con márgenes de 10 a 30% frente al 3 a 5% del
restaurante tradicional según OysterLink (2025), y esa brecha se gana o se pierde en la
arquitectura de decisión, no en la receta.
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PROPIEDAD INTELECTUAL DE MASTERESTAURANT® — EXCLUSIVO PARA LÍDERES DE SECTOR

Un operador me mostró en enero su tablero de delivery: 2.100 pedidos mensuales, ticket promedio de 18
dólares, y un margen de contribución que se evaporaba entre la comisión del agregador, la merma del
empaque y dos horas muertas de cocinero por turno. Quería mudarse a cocina propia para «dejar de pagarle la
renta a otro». El número decía lo contrario: su ocupación real del módulo compartido era del 46% del tiempo
útil, así que montar cuatro paredes propias solo iba a comprarle metros vacíos con costo fijo.

El mercado empuja en dirección opuesta a esa intuición. El mercado global de cloud kitchens se proyecta en
83.500 millones de dólares para 2026 con una tasa compuesta del 9,7% hasta 2034 según Fortune Business
Insights (2026), y las marcas virtuales ya representan el 32% de las estrategias de expansión de restaurantes
según Technomic vía Apicbase (2025). Nadie está discutiendo si el canal existe. Se discute quién paga
los ladrillos.

Y ahí es donde casi todo el sector se equivoca de pregunta. Comparan renta contra renta, cuando la variable
que mueve el EBITDA es otra: cuántos pedidos por hora puede usted meter por esa puerta antes de que el
tiempo de despacho se dispare, lo penalice el algoritmo del agregador y su marca virtual desaparezca de la
primera pantalla.

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

Comparación lado a lado

CLOUD KITCHEN

COMPARTIDA

COCINA PROPIA (MÉTODO

MASTERESTAURANT)

Margen neto alcanzable en el
canal digital

✕ 3 a 9% si se opera sin
ingeniería de menú, en línea con
el margen neto del sector (Statista)

✓ 10 a 30% en operaciones de alto
desempeño (OysterLink, 2025)

Capital inmovilizado antes del
primer pedido

✕ 0 en obra; depósito
equivalente a 2 meses de renta del
módulo

✓ Capex de obra y equipamiento
amortizado a 60 meses; el punto de
equilibrio se corre 4 a 7 meses

Modelo de operación
dominante en el mercado

✕ 13,1% de las marcas virtuales
en EE.UU. opera exclusivamente
en línea (Locmatic, 2024)

✓ 86,9% opera en modelo híbrido con
local físico (Locmatic, 2024)

Escalabilidad de marca virtual
por ubicaciones

✕ Réplica rápida: la marca
virtual líder en EE.UU. suma 1.474
ubicaciones, 12% de cuota
(Locmatic, 2024)

✓ Réplica lenta y cara, pero con control
total de capacidad de pico
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CLOUD KITCHEN

COMPARTIDA

COCINA PROPIA (MÉTODO

MASTERESTAURANT)

Exposición a la comisión del
agregador

✕ Alta: el marketplace de
DoorDash movió 21.300 millones
de dólares en GOV en el cuarto
trimestre de 2024, +21%
(DoorDash, 2024)

✓ Mitigable con canal propio y SEO local,
aunque el agregador sigue siendo el 60 a
70% del volumen inicial

Riesgo de territorio y densidad
de demanda

✕ Se prueba una zona de
reparto por 90 días y se abandona
sin penalidad

✓ El contrato de arrendamiento fija la
zona por 3 a 5 años

Automatización y
productividad por operario

✕ Limitada al equipamiento del
operador del hub

✓ Asia-Pacífico ya concentra el 42% del
mercado de robótica de cocina (Market
Data Forecast, 2024); la cocina propia
permite esa inversión

1. ¿Cuál conviene si factura menos de 500 mil USD al año en digital
Por debajo de 500 mil dólares anuales en el canal digital la cocina compartida gana, sin matices, porque le per‐
mite cancelar el compromiso en 60 días mientras una cocina propia lo amarra a cinco años de renta y a una in‐
versión que no recupera si el concepto no pega. A ese volumen usted mueve entre 1.800 y 3.000 pedidos al
mes; con el ticket promedio de 18 dólares que veo en la mayoría de tableros de delivery de la región, eso son
32 mil a 54 mil dólares de venta mensual, y ningún banco de cifras del sector justifica hundir capex contra esa
base. El margen manda: las ghost kitchens de alto desempeño operan entre 10% y 30% según OysterLink
(2025), frente al 3% a 5% del restaurante tradicional, y esa brecha se construye con costo variable, no con me‐
tros propios. Entre 500 mil y 1 millón de dólares al año la decisión ya no se resuelve con una regla, se resuelve
midiendo la ocupación del módulo.

2. La banda de 500 mil a 1 millón: el punto donde deja de ser obvio
Si su marca usa el módulo compartido menos del 65% del tiempo útil de cocina, siga alquilando; por encima de
ese umbral, el sobrecosto por hora pico empieza a comerse el ahorro y conviene abrir la conversación de coci‐
na propia con un socio que aporte el ladrillo. En esta banda el operador típico corre entre 2.800 y 5.500 pedidos
mensuales y sostiene un margen de contribución del 22% al 28% por pedido, siempre que la comisión del agre‐
gador se mantenga por debajo del 30%. El mercado le da tiempo para pensar: se proyectan 83.500 millones de
dólares de cloud kitchens en 2026 con una tasa compuesta del 9,7% hasta 2034 según Fortune Business In‐
sights (2026). Cuando el canal digital pasa del millón de dólares al año y la demanda se concentra en franjas —
viernes y sábado de siete a diez de la noche generando más del 40% de la venta semanal—, la cocina propia
deja de ser un lujo y se vuelve defensa.

3. Por encima del millón, con demanda concentrada, la propia paga sola
Ese perfil implica unos 4.600 pedidos mensuales, y un módulo compartido con seis marcas peleando por el
mismo extractor produce tiempos de despacho que el algoritmo del agregador castiga con menos visibilidad.
Menos visibilidad la semana siguiente son menos pedidos, y el lazo se realimenta hasta que la marca desapa‐
rece de la primera pantalla. Diego F. Parra lo formula así en el marco Masterestaurant: usted no compra metros,
compra capacidad de pico. El dato de escala confirma la lógica del volumen concentrado: el marketplace de
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DoorDash movió 21.300 millones de dólares en el cuarto trimestre de 2024, un 21% más (DoorDash, 2024).
Arriba de 5 millones de dólares anuales aparece un perfil distinto —la marca de chef mediático, la celebridad
gastronómica, el concepto temático de gran formato— y ahí la respuesta correcta casi siempre es híbrida:
cocina propia como núcleo de producción y módulos compartidos alquilados en las plazas donde todavía está
probando demanda.

4. Más de 5 millones: el perfil de chef mediático y el formato temático
Los datos de Estados Unidos respaldan ese diseño: el 86,9% de las marcas virtuales opera con modelo híbrido
y apenas el 13,1% vive exclusivamente en línea, según Locmatic (2024). Una marca con ese peso de repu‐
tación no puede permitirse un tiempo de despacho de 48 minutos un sábado, porque el costo de la reseña mala
se paga en el canal de salón y en las licencias de marca, no solo en la app. Regla numérica: núcleo propio
cuando una sola plaza supera 1,5 millones anuales. A partir de 10 millones de dólares anuales, un grupo o
cadena deja de decidir cocina por cocina y decide topología de red. La arquitectura que recomiendo tiene
tres capas: cocinas propias en las cinco a ocho plazas que concentran el 60% o más de la venta, módulos
compartidos en las plazas de prueba, y una cocina satélite de terminación para picos estacionales.

5. Grupos y cadenas por encima de 10 millones: la red mixta
Brooklyn Calzones llegó a 1.474 ubicaciones con el 12% de cuota entre marcas virtuales estadounidenses se‐
gún Locmatic (2024), y no lo hizo poniendo ladrillo en cada punto. La virtualidad como palanca de expansión ya
pesa: el 32% de las estrategias de crecimiento de restaurantes en 2025 pasan por marcas virtuales según Te‐
chnomic vía Apicbase (2025). Un grupo que replica cocina propia en todas partes está comprando riesgo de te‐
rritorio que podía alquilar. Alquilar convierte el costo fijo en variable, y eso reescribe por completo la disciplina fi‐
nanciera del negocio: usted deja de necesitar un volumen mínimo para sobrevivir y pasa a necesitar un MAR‐
GEN DE CONTRIBUCIÓN mínimo por pedido. Son dos oficios distintos, y muchos operadores administran el
segundo con los hábitos del primero, mirando la venta total cuando deberían mirar los 4,80 dólares que quedan
de cada ticket de 18.

6. El punto de equilibrio cambia de naturaleza, no de número
Con food cost del 30%, comisión del agregador del 28% y empaque al 6%, quedan 6,48 dólares por pedido
para pagar mano de obra directa y el alquiler del módulo; si el módulo cuesta 3.500 dólares al mes, necesita
1.100 pedidos solo para cubrirlo. El sector completo trabaja con márgenes netos del 3% al 9% según Statista,
así que el error de medio punto no perdona. Comprar cocina propia es comprar una hipótesis de zona por cinco
años; alquilar un módulo es arrendar esa misma hipótesis con derecho a devolverla. La pregunta correcta no es
cuánto cuesta la renta, sino qué pasa si la zona se enfría: si el barrio pierde el 25% de la demanda por la aper‐
tura de un centro logístico rival, el operador con módulo compartido reubica en un trimestre y el operador con
obra propia carga una planta subutilizada al 46% durante todo el contrato.

7. El riesgo de territorio se compra o se alquila, y casi nadie lo modela
Ese 46% de ocupación real es la cifra que más veces he tenido que ponerle enfrente a un dueño convencido de
que su problema era pagarle la renta a otro. Los mercados emergentes amplifican el argumento: México movió
1.100 millones de dólares en cloud kitchens en 2024 con un crecimiento compuesto del 10,74% hacia 2033 se‐
gún IMARC Group (2024), y a esa velocidad las zonas calientes se mueven. Alquile mientras el canal digital no
supere 500 mil dólares anuales; mida ocupación entre 500 mil y 1 millón y mude solo si pasa el 65% del tiempo
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útil; construya cocina propia por encima del millón cuando más del 40% de la venta se concentre en dos
franjas; combine ambas por encima de 5 millones con núcleo propio en la plaza que supere 1,5 millones; y por
encima de 10 millones diseñe una red de tres capas antes de firmar un solo contrato de obra.

8. La decisión, en una sola línea por banda
El sector no se está achicando —el mercado de apps de delivery cerró 2024 en 110.000 millones de dólares
con un alza del 15,5% según Business of Apps (2025)—, pero eso no lo obliga a comprar los ladrillos hoy. Abra
su tablero, calcule la ocupación real de su módulo esta semana y decida contra ese número. La compartida
convierte el costo fijo en variable, y eso cambia por completo el punto de equilibrio: usted deja de necesitar un
volumen mínimo para sobrevivir y pasa a necesitar un margen de contribución mínimo por pedido. Son dos dis‐
ciplinas financieras distintas, y muchos operadores administran la segunda con los hábitos de la primera. La
propia le devuelve el control de la capacidad de pico. Un módulo compartido con seis marcas peleando por el
mismo extractor un sábado a las nueve de la noche produce tiempos de despacho que el algoritmo del agrega‐
dor castiga con menos visibilidad, y menos visibilidad es menos pedidos la semana siguiente.

9. Las cuatro diferencias que un comité de inversión sí discute
Es un lazo que se realimenta y casi nadie lo modela. El riesgo de territorio se compra o se alquila. Con la com‐
partida usted arrienda una hipótesis de zona por 90 días; con la propia la compra por cinco años. Según Statis‐
ta Market Insights (2024), el delivery en línea en Colombia movió 1.180 millones de dólares con una tasa com‐
puesta proyectada de 7,32% hasta 2029, un crecimiento sano pero no explosivo, así que la zona equivocada no
se corrige con la marea del mercado. Los datos del cliente pertenecen a quien controla el último tramo. En la
compartida usted rara vez ve el teléfono, la frecuencia de recompra o el motivo de churn; el hub y el agregador
sí. Esa asimetría de información es el activo que separa una marca virtual replicable de un proveedor de comi‐
da caliente sin poder de negociación.

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

Cuadro comparativo criterio por criterio

ESTRUCTURA DE COSTOS

A ·  C L O U D  K I T C H E N  C O M PA R T I D A Renta

variable por módulo y comisión del hub;
cero capex de obra.

B  ·  M A S T E R E S TA U R A N T Capex

amortizado más costo fijo mensual, con
control total del gasto energético y del
layout.

Veredicto: Gana la compartida por debajo de 500 mil USD anuales; la propia toma ventaja al
superar el millón con ocupación alta.
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VELOCIDAD DE ENTRADA AL MERCADO

A ·  C L O U D  K I T C H E N  C O M PA R T I D A

Operando en 3 a 5 semanas: el módulo
llega con extracción, trampa de grasa y
permisos resueltos.

B  ·  M A S T E R E S TA U R A N T Entre 4 y 7

meses entre licencias, obra y
equipamiento antes del primer pedido
facturado.

Veredicto: La compartida gana sin discusión cuando la hipótesis de demanda todavía no está
validada.

CAPACIDAD DE PICO

A ·  C L O U D  K I T C H E N  C O M PA R T I D A

Compartida con otras marcas: el sábado a
las nueve de la noche el extractor y el
montaplatos son un cuello de botella.

B  ·  M A S T E R E S TA U R A N T Dimensionada

para su propio pico, con posibilidad de
línea dedicada por marca virtual.

Veredicto: La propia gana claramente en operaciones con estacionalidad marcada de fin de
semana.

RIESGO DE TERRITORIO

A ·  C L O U D  K I T C H E N  C O M PA R T I D A Se

abandona una zona en 60 a 90 días sin
penalidad relevante.

B  ·  M A S T E R E S TA U R A N T El arrendamiento

fija la zona por tres a cinco años; una
zona mal leída se paga completa.

Veredicto: La compartida gana como instrumento de exploración; la propia solo tras validar
densidad de demanda.
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CONTROL DEL DATO Y DEL CLIENTE

A ·  C L O U D  K I T C H E N  C O M PA R T I D A El hub

y el agregador ven la recompra; usted ve
el ticket y poco más.

B  ·  M A S T E R E S TA U R A N T Canal propio,

CRM y ficha de Google Business Profile
bajo su control, con historial acumulable.

Veredicto: La propia gana, y esa ventaja crece cada trimestre porque el dato se acumula.

ESCALABILIDAD DE MARCAS VIRTUALES

A ·  C L O U D  K I T C H E N  C O M PA R T I D A Réplica

barata en nuevas ciudades: se abre un
módulo y se enciende la marca.

B  ·  M A S T E R E S TA U R A N T Réplica cara

pero con contribución por metro cuadrado
muy superior al consolidar varias marcas.

Veredicto: Empate técnico: compartida para expandir cobertura, propia para densificar margen
donde ya manda.

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

Cuándo la compartida es la decisión correcta R E N TA VA R I A B L E ,  R I E S G O  A C O TA D O

Factura menos de 500 mil USD al año y necesita validar demanda antes de comprometer capital.✕

Su ocupación proyectada del módulo no supera el 55% del tiempo útil semanal.✕

Quiere probar dos o tres zonas de reparto distintas en el mismo trimestre.✕

El menú cabe en una línea caliente y un abatidor: sin panadería, sin brasa, sin proceso largo.✕

Prefiere pagar 22 a 30% de comisión y renta variable antes que firmar cinco años de arrendamiento.✕

Opera una marca virtual nueva sin historial de reseñas ni posicionamiento en Google Maps.✕
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Cuándo la propia deja de ser un capricho M A S T E R E S TA U R A N T

Supera el millón de dólares anuales en el canal digital y su cocina compartida ya trabaja por encima
del 70% del tiempo útil.

✓

Tiene picos de aforo digital que el hub no le deja cubrir: viernes y sábado con cola de despacho
superior a 12 minutos.

✓

Necesita procesos que el módulo no permite: producción centralizada, envasado al vacío, cadena de
frío propia.

✓

Quiere convertir la cocina en base logística de tres o cuatro marcas virtuales bajo el mismo techo.✓

Su plan a 24 meses incluye automatización o robótica de línea que exige obra eléctrica dedicada.✓

El dato del cliente vale más que el ahorro: quiere canal propio, no solo agregadores de delivery.✓

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

Comparación lado a lado

CLOUD KITCHEN

COMPARTIDA

COCINA PROPIA (MÉTODO

MASTERESTAURANT)

Margen neto alcanzable en el
canal digital

✕ 3 a 9% si se opera sin
ingeniería de menú, en línea con
el margen neto del sector (Statista)

✓ 10 a 30% en operaciones de alto
desempeño (OysterLink, 2025)

Capital inmovilizado antes del
primer pedido

✕ 0 en obra; depósito
equivalente a 2 meses de renta del
módulo

✓ Capex de obra y equipamiento
amortizado a 60 meses; el punto de
equilibrio se corre 4 a 7 meses

Modelo de operación
dominante en el mercado

✕ 13,1% de las marcas virtuales
en EE.UU. opera exclusivamente
en línea (Locmatic, 2024)

✓ 86,9% opera en modelo híbrido con
local físico (Locmatic, 2024)

Escalabilidad de marca virtual
por ubicaciones

✕ Réplica rápida: la marca
virtual líder en EE.UU. suma 1.474
ubicaciones, 12% de cuota
(Locmatic, 2024)

✓ Réplica lenta y cara, pero con control
total de capacidad de pico
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CLOUD KITCHEN

COMPARTIDA

COCINA PROPIA (MÉTODO

MASTERESTAURANT)

Exposición a la comisión del
agregador

✕ Alta: el marketplace de
DoorDash movió 21.300 millones
de dólares en GOV en el cuarto
trimestre de 2024, +21%
(DoorDash, 2024)

✓ Mitigable con canal propio y SEO local,
aunque el agregador sigue siendo el 60 a
70% del volumen inicial

Riesgo de territorio y densidad
de demanda

✕ Se prueba una zona de
reparto por 90 días y se abandona
sin penalidad

✓ El contrato de arrendamiento fija la
zona por 3 a 5 años

Automatización y
productividad por operario

✕ Limitada al equipamiento del
operador del hub

✓ Asia-Pacífico ya concentra el 42% del
mercado de robótica de cocina (Market
Data Forecast, 2024); la cocina propia
permite esa inversión

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

Cuadro de indicadores del canal digital

83.5
Mercado global de cloud kitchens proyectado
para 2026, con CAGR de 9,7% al 2034

M I L  M  U S D

32%
de las estrategias de expansión de restaurantes
en 2025 se apoyan en marcas virtuales

30%
Techo de margen de las ghost

kitchens de alto desempeño, frente
al 3 a 5% del restaurante tradicional

86.9%
de las marcas virtuales en EE.UU. opera en
modelo híbrido, no exclusivamente en línea

21.3
GOV del marketplace de DoorDash en el
cuarto trimestre de 2024, con alza de 21%

M I L  M  U S D
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V ISUAL I ZAC IÓN

Las cifras, visualizadas

Mercado global de cloud kitchens proyectado para 2026, con CAGR de 9,7% al 2034

83.5
MIL M USD

de las estrategias de expansión de restaurantes en 2025 se apoyan en marcas virtuales

32%

Techo de margen de las ghost kitchens de alto desempeño, frente al 3 a 5% del restaurante tradicional

30%

de las marcas virtuales en EE.UU. opera en modelo híbrido, no exclusivamente en línea

86.9%

GOV del marketplace de DoorDash en el cuarto trimestre de 2024, con alza de 21%

21.3
MIL M USD

Mercado mexicano de cloud kitchens en 2024, con CAGR de 10,74% hacia 2033

1.1
MIL M USD

Fuentes: Fortune Business Insights 2026 · Technomic (Apicbase) 2025 · OysterLink 2025 · Locmatic — State of
Virtual Restaurant Brands 2024 · DoorDash — Q4 y Full Year 2024 Financial Results

1.1
Mercado mexicano de cloud kitchens en
2024, con CAGR de 10,74% hacia 2033

M I L  M  U S D

Gráfico creado por masterestaurant.com

C A S O  R E A L
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“Llegamos con dos marcas virtuales en un módulo compartido de 18 metros y 2.100 pedidos al mes,
convencidos de que la cocina propia nos iba a salvar el margen. Diego nos hizo medir primero la
ocupación real del módulo: 46% del tiempo útil. En vez de firmar arrendamiento, reordenamos el menú a
nueve referencias con margen de contribución por encima de 62%, apretamos el food cost al 29,4% y
peleamos la ficha de Google Business Profile de la zona hasta salir en el top 3 del mapa. Ocho meses
después facturamos 780 mil USD al año en digital, el despacho bajó de 21 a 13 minutos y recién ahora la
cocina propia tiene sentido, con 74% de ocupación y el capex pagado con caja generada, no con deuda.”

— Socio operador de un grupo de dos marcas virtuales, banda de 500 mil a 1 millón USD
anuales, Bogotá

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

Hoja de ruta en tres fases

1 Fase 1 — Due diligence operativa de la unidad (30 días)
Entregable: un modelo de unit economics por pedido con margen de contribución, food cost
real y costo de última milla separados. Mida la ocupación del módulo en horas útiles, no en días
de contrato, y calcule el punto de equilibrio con la comisión del agregador ya descontada.
Métrica de éxito: food cost por debajo de 32% y margen de contribución por pedido igual o
superior a 55% en al menos el 70% de las referencias del menú. Si no llega, el problema no es
la cocina, es la ingeniería de menú.

2 Fase 2 — Motor digital local y prueba de territorio (90 días)
Entregable: ficha de Google Business Profile optimizada para la zona de reparto, pauta
geolocalizada por polígono y un plan de reseñas que sostenga la calificación por encima de 4,6
estrellas. Aquí se decide si la zona aguanta: pruebe dos polígonos distintos desde el módulo
compartido antes de comprometer arrendamiento. Métrica de éxito: crecimiento de pedidos
orgánicos del canal propio hasta el 25% del volumen total y tiempo de despacho por debajo de
15 minutos en hora pico.

3 Fase 3 — Decisión de capacidad y capex (180 días)
Entregable: dictamen de arquitectura firmado, con el escenario compartida y el escenario
propia modelados a 36 meses con flujo de caja descontado. La regla que aplicamos: cocina
propia solo si la ocupación del módulo supera el 70% sostenido durante tres meses y el capex
se cubre con caja generada. Métrica de éxito: EBITDA del canal digital por encima del 12% y
capex amortizado en 30 meses o menos. Si el modelo no lo aguanta, se renegocia el hub y se
difiere un año.
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4 Fase 4 — Gobierno del dato y replicación (12 meses)
Entregable: tablero único con recompra, frecuencia, coste de adquisición por marca virtual y
contribución por metro cuadrado. Con eso en la mano se replica: la marca virtual líder en
EE.UU. llegó a 1.474 ubicaciones con 12% de cuota según Locmatic (2024), y ese camino se
recorre con datos, no con corazonadas. Métrica de éxito: recompra a 60 días por encima del
34% y una segunda zona abierta con la mitad del capex de la primera.

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

Preguntas que hace un comité de inversión

¿Cuánto cuesta NO decidir bien entre cloud kitchen compartida y propia?

Cuesta la diferencia entre operar con 3 a 9% de margen neto, la banda del sector según Statista, y el 10 a 30%
de las ghost kitchens de alto desempeño según OysterLink (2025). Sobre 1 millón de dólares de facturación
digital, esa brecha son entre 70 mil y 200 mil dólares anuales de EBITDA que se quedan en la mesa por una
decisión de arquitectura mal tomada.

¿Cuál es el umbral real para pasar de compartida a propia?

Ocupación sostenida del módulo por encima del 70% del tiempo útil durante tres meses seguidos, más
facturación digital por encima del millón de dólares anuales y capex cubierto con caja generada. Por debajo de
esos tres umbrales, la cocina propia solo compra metros vacíos con costo fijo y corre el punto de equilibrio
entre cuatro y siete meses.

¿La cocina oculta funciona sin local físico?

Funciona, pero es minoría: apenas el 13,1% de las marcas virtuales en EE.UU. opera exclusivamente en línea,
frente al 86,9% que trabaja en modelo híbrido según Locmatic (2024). El híbrido domina porque el local físico
aporta reconocimiento de marca, reseñas y una ficha de Google Maps con historial, tres activos que una dark
kitchen desde cero tarda meses en construir.

¿Qué pasa con la dependencia de los agregadores de delivery?

Es real y no desaparece por mudarse de cocina. El marketplace de DoorDash movió 21.300 millones de
dólares de GOV solo en el cuarto trimestre de 2024, con alza de 21% según DoorDash (2024), y esa gravedad
marca las reglas del canal. La mitigación es construir canal propio con SEO local y pauta geolocalizada hasta
llevar el pedido directo por encima del 25% del volumen.

D AT O S  Y  F U E N T E S
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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 Benchmark 2026 Fuente

Mercado de ghost/cloud kitchens
mercado global en fuerte crecimiento de
doble dígito (CAGR)

Statista · Ghost kitchens

Estructura de la industria de ghost
kitchens (EE.UU.)

tamaño y número de operaciones en
informe de industria

IBISWorld · Ghost
Kitchens (US)

Mercado global cloud/ghost kitchen
2026

USD 88.7 mil millones en 2026; CAGR 12.6%
(2026-2033)

Grand View Research
2026

Mercado cloud kitchen 2026
(proyección alterna)

USD 83.5 mil millones en 2026; CAGR 9.7%
al 2034

Fortune Business
Insights 2026

Cloud kitchen al 2035
USD 248.10 mil millones proyectados para
2035

Precedence Research
2025

Reparto de comida en línea mundial
2026

USD 1.51 billones en 2026; CAGR 6.24%
(2026-2031)

Statista 2026
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