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Delivery Rentable: Reingenieria de la Economia
del Ultimo Kilometro para Restaurantes

0 Por Diego F. Parra - Actualizado 2026-07-07 - Dark Kitchens y Foodtech

VEREDICTO RAPIDO

Veredicto: el delivery NO es rentable por defecto — lo es solo cuando se rediseina su unit
economics. Con comisiones de agregadores de 22-32% sobre el ticket, el pedido promedio
de un full service pierde entre 4% y 9% de margen operativo si se despacha el mismo
menu de salon. El modelo que si paga es una arquitectura de marca virtual sobre cocina
oculta: menu disefado para el canal, ticket minimo de $18-24, food cost < 30% en platos
delivery-first y un mix 60/40 entre agregador y canal propio. Sin esa reingenieria, cada
pedido subsidia a la plataforma.

* White Paper Documento técnico - C-Suite y banca multilateral - 20 min de lectura - 2026-07-07

PROPIEDAD INTELECTUAL DE MASTERESTAURANT® — EXCLUSIVO PARA LIDERES DE SECTOR

El delivery dej6é de ser un extra para volverse una unidad de negocio con su propia contabilidad. El problema es
que casi nadie la lleva por separado: el pedido de la app entra a la misma caja que la mesa, y el margen real se
diluye entre comisiones, empaque y tiempos muertos de cocina. Este white paper de Diego F. Parra 'y
Masterestaurant trata la cocina oculta y el ultimo kilbmetro como un sistema econdémico medible, no como un
canal de conveniencia.

El mercado global de delivery de comida ya supera los 1,2 billones de ddlares segun Statista (2026), y las
cocinas ocultas capturan una porcion creciente del foodservice digital. Pero el tamafio del mercado no garantiza
margen: el crecimiento del canal ha ido acompafiado de comisiones que erosionan la utilidad del operador. La
pregunta correcta del duefio high-ticket no es 'cuanto vende el delivery', sino 'cuanto deja cada pedido’' — y bajo
qué condiciones el canal propio o la cocina oculta cambian la ecuacion.

Este documento esta organizado en seis capitulos: la aritmética del pedido, el error contable de fondo, el
redisefio del mendu, la propiedad del cliente, la cocina oculta como palanca de costo fijo, y las palancas de
precio y mezcla que cierran el margen. Cada capitulo trae cifras de caja concretas, un mini-caso cuantificado, y
termina reconociendo sus supuestos y limitaciones. El objetivo del operador no es 'estar en las apps', sino
saber exactamente cuanto deja cada pedido con datos de caja, no con intuicion.

COMPARACION LADO A LADO
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Comparacién lado a lado

DELIVERY MAL COSTEADO DELIVERY REINGENIERIZADO

(MENU DE SALON EN LA (MARCA VIRTUAL + COCINA
APP) OCULTA)
Comision efectiva del X 28-32% del ticket v 22-26% negociado por volumen + 40%
agregador canal propio
Food cost del plato delivery X  34-38% (mismo menu de v £30% (menu disefiado para el canal)
salon)
Ticket promedio X $12-15 v $18-24 (bundles + upsell)
Margen operativo por pedido X 4% a+3% v +11% a+18%
Costo de empaque por pedido X  $1,10-1,60 sin control v $0,55-0,85 estandarizado
Dependencia de un solo X 85-100% del volumen v £55% (mix multicanal)
agregador
CapEx para arrancar X  $0 (usa la cocina actual, la v $8k-25k (estacion delivery dedicada)
satura)

Capitulo 1 — ;El delivery es rentable por defecto?

El delivery no es rentable por defecto: lo es solo cuando se redisefia su unit economics pedido
por pedido.

Con comisiones de agregadores del 22% al 32% sobre el ticket, un pedido promedio de full service pierde entre
4% y 9% de margen operativo si despacha el mismo menu del salén. Lo he visto en decenas de operaciones
que celebran subir 30% en ventas de app y al cierre del trimestre tienen menos caja. El error no esta en el volu-
men, esta en la ecuacion. Un ticket de 45 USD deja 32 USD tras una comision del 29%; réstale 2,80 USD de
empaque y 1,50 USD de merma por tiempos muertos, y el margen bruto que en mesa era del 68% cae al 34%.
La cocina oculta cambia esa aritmética, pero solo si primero mides el pedido como unidad separada. La aritmé-
tica del ultimo kildmetro se resuelve en una sola linea: precio menos food cost, comision, empaque y merma es
igual a margen del pedido — y casi nadie la calcula completa.

Capitulo 1: la aritmética real del ultimo kildmetro

Tomemos un ticket de 40 USD en el canal agregador. La comision del 29% se lleva 11,60 USD. El food cost, si
se despacha el menu de salon al 36%, son 14,40 USD. El empaque descontrolado suma 1,40 USD y la merma
por reembolsos y tiempos muertos otro 1,60 USD. Quedan 11 USD de margen bruto, pero de ahi salen aun las
horas de cocina prorrateadas del canal. En Masterestaurant modelamos esta cascada por pedido, no por plato:
el operador que creia dejar 27 USD descubre que deja 5. Esa brecha entre lo imaginado y lo real es el punto de
partida de toda reingenieria seria. El primer error del delivery no es operativo, es contable: sin una P&L de canal
separada, el margen negativo del delivery se esconde dentro del margen positivo del salén y nadie lo detecta
hasta que el flujo de caja avisa.
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Capitulo 2: el primer error es contable, no operativo

En Masterestaurant lo repito en cada junta: mezclar la caja de la app con la de la mesa es apagar la unica alar-
ma que te queda. Un restaurante con 60% de venta en salon al 65% de margen y 40% en delivery al -6%
muestra un margen combinado del 37%, un nimero que se ve sano y esconde una hemorragia. Separar la con-
tabilidad revela que ese 40% del ingreso esta drenando entre 8.000 y 14.000 USD mensuales de utilidad. La re-
gla de Diego F. Parra es simple: cada canal paga sus propios costos variables antes de que lo consideres nego-
cio. Montar la P&L de canal exige capturar cuatro variables por pedido durante 30 dias: comisién efectiva, food
cost real, empaque y merma. No se necesita software caro; una hoja disciplinada basta para arrancar. El truco
que veo funcionar es exportar semanalmente el reporte de comisiones del agregador y cruzarlo con las recetas
estandar del menu despachado.

Capitulo 4 — Cémo montar la P&L de canal en cuatro semanas

Ahi aparece el food cost verdadero, no el tedrico. La merma se estima con la tasa de reembolsos mas el des-
perdicio de linea en picos cruzados. Al cierre de la cuarta semana tienes el margen operativo por pedido y por
franja horaria. He visto duefios descubrir que su hora pico de delivery es justo la que mas caja pierde, porque la
cocina produce para mesa y app sin secuenciar. Ese dato solo, medido, ya paga el ejercicio. Sin él, todo lo de-
mas es corazonada. El mismo plato que rinde 68% de margen en mesa puede rendir -5% en la app, porque el
empaque, la comision y el desperdicio se comen la utilidad. Un menu delivery-first no es el menu del salén foto-
grafiado; es un portafolio recalculado para el canal, plato por plato. Un risotto que en mesa cuesta 4,20 USD de
food cost sobre un precio de 22 USD pierde textura en 25 minutos de traslado, genera reclamos y reembolsos
que suman 3% al costo real.

Capitulo 3: el menu del salén no sirve para la app

Disefar para delivery significa elegir platos que viajen bien, con food cost bajo el 28% y empaque que no su-
pere el 6% del precio. He visto operaciones recortar su carta de app de 40 a 14 items y subir el margen de ca-
nal del -4% al 19% en un trimestre. Menos platos, mejor viaje, mas utilidad por pedido despachado. La ingenie-
ria de menu en delivery clasifica cada plato por dos ejes: margen de contribucién en el canal y robustez de via-
je. Los que ganan en ambos son estrellas y van al frente de la app con foto e upsell; los que pierden en ambos
salen de la carta sin excepcién. En el salon un plato vistoso justifica su bajo margen por experiencia; en la
app, donde no hay ambiente que vender, solo cuenta la caja. Recalcular el food cost para el canal a veces
obliga a cambiar la receta: porciones ajustadas, ingredientes que aguanten el traslado, guarniciones que no
se empapen.

Capitulo 6 — La ingenieria de menu aplicada al canal digital

En una operacién mexicana subimos el margen de canal siete puntos solo reordenando la carta digital y crean-
do tres bundles que llevaron el ticket de 14 a 20 USD. La ingenieria de menu no es estética: es la palanca de
food cost mas directa del delivery, y respeta el techo del 32% como maximo por plato. Quien depende 100% de
un agregador no tiene negocio, tiene un arrendamiento de demanda que puede subir el alquiler cuando quiera.
El canal propio —aunque cueste construirlo— es lo Unico que convierte al delivery en un activo con valor real.
Un pedido por app propia o WhatsApp evita la comisién del 22% al 32% y recupera de golpe entre 10 y 14 pun-
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tos de margen sobre cada ticket. El costo de adquirir ese cliente ronda 4 a 9 USD la primera vez, pero su re-
compra sale casi gratis: un cliente que pide 1,6 veces al mes por canal propio deja 3 a 5 veces mas utilidad
anual que el mismo cliente cautivo de la app.

Capitulo 4: sin cliente propio no hay negocio, hay arriendo de demanda

Diego F. Parra lo plantea sin rodeos en la junta: cada punto de venta que migras del agregador a tu canal pro-
pio es margen que dejas de alquilar y empiezas a poseer. El dato del cliente es el activo que el agregador nun-
ca entrega y el que convierte al delivery en un negocio con valor de reventa. Cuando el pedido pasa por tu ca-
nal, conoces frecuencia, ticket, platos preferidos y horario; con eso puedes reactivar al inactivo, subir la frecuen-
cia del recurrente y diseinar bundles a la medida. El agregador, en cambio, es duefio de esa relacién: si manana
cambia el algoritmo o sube la comision, tu volumen desaparece sin aviso. He visto grupos con miles de pedidos
mensuales que no podian mandar un solo mensaje a su propio cliente porque nunca lo capturaron. Construir la
base propia —via WhatsApp con pago, un sitio ligero o un programa de recompra— cuesta esfuerzo, pero es lo
que separa a un restaurante que arrienda demanda de uno que la posee.

Capitulo 8 — El dato del cliente como activo estratégico

En términos de valuacion, ese activo puede pesar tanto como la marca. Una cocina oculta o dark kitchen cam-
bia la ecuacion del ultimo kildmetro porque elimina el costo de sala, mesero y ubicacion premium, y concentra
el capital en produccion y logistica. Un local de salon carga renta de 18% a 25% sobre ventas; una cocina ocul-
ta en zona industrial baja esa carga al 6%-10% y libera 8 a 12 puntos de margen que absorben la comision del
agregador. Pero no es magia: sin volumen de 60 a 90 pedidos diarios por marca, el modelo no cubre su punto
de equilibrio. La virtud es la densidad —varias marcas virtuales compartiendo una misma linea de coccion—
que reparte el costo fijo entre mas tickets. En las operaciones que asesoro, una cocina oculta bien dimensiona-
da convierte un delivery del =5% en salén a un canal del 12% al 20% de margen, siempre que el menu se haya
redisefiado antes para el canal.

Capitulo 9 — El punto de equilibrio de una cocina oculta, con niumeros

El punto de equilibrio de una cocina oculta se cruza cuando el margen de contribucién mensual del canal cubre
el OpEx fijo incremental — y hay que modelarlo antes del CapEx, no después. Supén un CapEx de 18.000 USD
y un OpEx incremental de 9.500 USD al mes entre renta industrial, un cocinero dedicado y servicios. Si cada
pedido reingenierizado deja 4,20 USD de margen de contribucion, necesitas 2.262 pedidos al mes —unos 75
diarios— solo para cubrir el fijo, mas los que amorticen el CapEx en el horizonte que elijas. Con dos marcas vir-
tuales compartiendo la linea, ese volumen se alcanza antes porque el fijo se reparte. La regla Masterestaurant:
si el modelo no cubre el OpEx incremental en seis meses o0 menos, no abras la cocina oculta; satura
primero la estacion dedicada. El error caro es abrir por moda y descubrir el equilibrio con la caja en rojo tres
meses después.

Capitulo 6: las palancas de redisefio que hacen rentable el canal

Las tres palancas que vuelven rentable el delivery son precio de canal diferenciado, portafolio recalculado y
mezcla propia-agregador dirigida. Subir el precio en app del 8% al 15% frente al saléon no espanta demanda —
el cliente ya asume el sobrecosto de conveniencia— y recupera de 6 a 11 puntos de margen que paga la comi-
sion. El portafolio recalculado prioriza platos con food cost bajo 28% y viaje robusto, retirando los que sangran.
La mezcla dirigida usa el agregador para captar cliente nuevo y lo migra al canal propio en la segunda o tercera
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compra, bajando el costo de comision ponderado del 29% al 16% en seis meses. Combinadas, estas palancas
mueven un canal del -6% a un rango del 14% al 22% de margen. El delivery rentable no se descubre: se dise-
fia con numeros de caja, plato a plato y canal a canal. Los costos ocultos del delivery —empaque, merma por
tiempos muertos, reembolsos y horas de cocina en espera— suman entre 6% y 11% del ticket que casi nadie
carga al canal.

Capitulo 11 — El empaque y los costos ocultos que nadie factura al pedido

El empaque de un pedido high-ticket bien resuelto cuesta 2,50 a 4 USD; mal resuelto genera derrames, recla-
mos y un 2% a 4% de reembolsos que pega directo a la caja. Los tiempos muertos son el costo invisible mas
grande: una cocina que produce para mesa y app sin secuenciar pierde 15% a 20% de productividad de linea
en picos cruzados. Medir el costo por pedido despachado, no por plato vendido, revela la verdad. En Masteres-
taurant modelamos cada pedido con su empaque, su tasa de reembolso y su carga de cocina prorrateada; re-
cién ahi el operador ve que un ticket de 40 USD deja 5 USD reales, no los 27 que imaginaba. Estandarizar el
empaque de 1,40 a 0,70 USD por pedido, solo, recupera casi dos puntos de margen. La inteligencia artificial
aplicada al delivery ya no es futurologia: hoy afina el pricing dinamico del canal, predice la demanda por franja
para secuenciar la cocina y recalcula el food cost cuando cambian los precios de insumos.

Capitulo 12 — El rol de la IA en la reingenieria del delivery

En las operaciones que asesoro, un modelo simple de prevision de pedidos por hora reduce la merma por tiem-
pos muertos entre 3 y 5 puntos, porque la linea deja de producir a ciegas. La IA también dirige la mezcla: identi-
fica qué cliente del agregador tiene mayor probabilidad de migrar al canal propio y en qué momento ofrecerle el
incentivo. Diego F. Parra insiste en que la IA no reemplaza el criterio de caja, lo potencia: automatiza el calculo
repetitivo para que el duefio decida con datos frescos, no con el reporte del mes pasado. En Masterestaurant
integramos |A al costeo y a la ingenieria de menu del canal, porque el delivery se optimiza con velocidad de
dato, y ahi la maquina gana. Los benchmarks de mercado 2026 confirman la tesis: el delivery crece en tamano
pero no en margen para el operador que no redisefia. Statista situa el mercado global de delivery de comida por
encima de 1,2 billones de USD, con las cocinas ocultas capturando una porcion creciente del foodservice digital
segun Euromonitor.

Capitulo 13 — Benchmarks 2026: qué dicen las fuentes de mercado

Circana y Datassential documentan que el trafico digital sube mientras el ticket promedio se estanca sin estrate-
gia de bundle. La National Restaurant Association reporta comisiones de agregadores que en 2026 se mantie-
nen en el rango del 20% al 30% en la mayoria de mercados. Cruzados con el benchmark propio de Masteres-
taurant —8.400 restaurantes en 43 paises—, estos datos dibujan un patrén claro: el volumen del canal engafia,
la caja no. El operador que mide su margen por pedido y lo compara contra estos rangos externos toma deci-
siones sobre evidencia, no sobre el entusiasmo del crecimiento aparente. Este white paper asume supuestos
que conviene declarar para que el operador ajuste el modelo a su realidad. Las comisiones del 22% al 32% son
un rango tipico 2026, pero varian por pais, categoria y poder de negociacion; verifica la tuya antes de proyectar.
Los food cost del 28% al 30% delivery-first suponen recetas que viajan y compras eficientes; una cocina con
merma alta o insumos caros parte de peor base.
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Capitulo 14 — Limitaciones y supuestos de este modelo

El punto de equilibrio de la cocina oculta depende del volumen local de demanda: en mercados delgados, los
60-90 pedidos diarios por marca no llegan y el modelo no aplica. El precio de canal diferenciado del 8% al 15%
asume una elasticidad moderada; en segmentos muy sensibles al precio puede frenar demanda. Y el respaldo
del canal propio requiere disciplina de captura de datos que muchos equipos no sostienen. Ningun nimero aqui
sustituye tu propia P&L de canal medida durante 30 dias. El primer error no es operativo, es contable: sin una
P&L de canal separada, el margen negativo del delivery se esconde dentro del margen positivo del salon y na-
die lo detecta hasta que el flujo de caja avisa. Medir el pedido como unidad econdmica independiente es el pun-
to de partida, y es el capitulo dos de este white paper. La segunda diferencia es de disefio de producto: el mis-
mo plato que rinde 68% de margen en mesa puede rendir —5% en la app porque el empaque, la comision y el
desperdicio se comen la utilidad.

Capitulo 15 — Las tres diferencias que deciden si el delivery deja o cuesta

Un menu delivery-first no es el menu del salén fotografiado; es un portafolio recalculado para el canal con food
cost < 30% plato por plato. La tercera es de propiedad del cliente: quien depende 100% de un agregador no tie-
ne negocio, tiene un arrendamiento de demanda. El canal propio — aunque cueste construirlo — es lo Unico
que convierte al delivery de subsidio a plataforma en activo con margen defendible. Diego F. Parra lo resume:
cada punto que migras del agregador a tu canal es margen que dejas de alquilar.

PUNTO POR PUNTO

Analisis comparativo: delivery mal costeado vs. reingenierizado

CONTABILIDAD DEL CANAL

A - DELIVERY MAL COSTEADO (MENU DE B - MASTERESTAURANT P&L de canal
SALON EN LA APP)

separada con margen operativo medido

Delivery mezclado en la caja general, con .
por pedido y por semana

un margen combinado que aparenta salud

Veredicto: B: sin unit economics medido, el margen negativo se esconde. Un restaurante con
60% de salon al 65% y 40% de delivery al -6% muestra un combinado del 37% que oculta una
fuga de 8.000-14.000 USD/mes. Separar la caja es la Unica alarma que queda; es el capitulo dos
completo.
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DISENO DEL MENU

A - DELIVERY MAL COSTEADO (MENU DE

B - MASTERESTAURANT Menu delivery-
SALON EN LA APP)

first con food cost < 30% y empaque bajo
Menu del salén despachado tal cual, con

food cost del 34-38% y platos que no
viajan

el 6% del precio

Veredicto: B: el mismo plato rinde distinto segun empaque, viaje y comision. Un risotto de 22
USD pierde textura en 25 minutos y suma 3% de reembolsos. Recortar la carta de 40 a 14 items
subio el margen del -4% al 19% en un trimestre en operaciones reales.

PROPIEDAD DEL CLIENTE

A - DELIVERY MAL COSTEADO (MENU DE

B - MASTERESTAURANT Mix multicanal
SALON EN LA APP)
con canal propio = 40% y datos del cliente

. _ y
100% dependiente del agregador, que fija en casa

comision y es duefio del dato

Veredicto: B: sin datos del cliente el delivery es arrendamiento de demanda. Un pedido propio
evita 22-32% de comisién y recupera 10-14 puntos de margen. El cliente recurrente por canal
propio deja 3-5 veces mas utilidad anual que el cautivo de la app.

INFRAESTRUCTURA

A - DELIVERY MAL COSTEADO (MENU DE

B - MASTERESTAURANT Estacion
SALON EN LA APP)

dedicada o cocina oculta con equilibrio
Satura la cocina del salén en pico y

. o modelado y densidad de marcas
castiga la experiencia de mesa

Veredicto: B, pero solo si el margen por pedido cubre el OpEx en < 6 meses. Una cocina oculta

baja la renta del 18-25% al 6-10% de ventas, liberando 8-12 puntos, pero exige 60-90 pedidos
diarios por marca. Por debajo de ese umbral, no abras.
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TICKET PROMEDIO

A - DELIVERY MAL COSTEADO (MENU DE B - MASTERESTAURANT $18_24 con
SALON EN LA APP)

bundles, upsell y precio de canal

$12-15 sin estrategia de bundle ni upsell diferenciado

dirigido

Veredicto: B: subir el ticket diluye la comisién relativa y el empaque por pedido. Un precio de app
8-15% sobre el salén no espanta demanda —el cliente ya asume el sobrecosto de conveniencia
— y recupera 6-11 puntos de margen que pagan la comision del agregador.

COMPARACION LADO A LADO

El enfoque tradicional que quiebra el margen ERROR coMUN

X Despacha el menu completo del salon sin adaptar recetas ni empaque al viaje.

X No separa la P&L del delivery: mezcla la comision del agregador con las ventas de mesa.
X Depende de un solo agregador que fija la comision y es duefio del cliente.

X Satura la cocina del salén en hora pico y castiga la experiencia presencial.

X Ignora el costo de empaque, el desperdicio de plataforma y el tiempo muerto por pedido.

La reingenieria que si paga MASTERESTAURANT

v" Menu delivery-first con recetas que viajan y food cost < 30%.

v" P&L de canal separada con unit economics medido por pedido.

v" Mix multicanal: agregador + canal propio (web/WhatsApp) con datos del cliente.
v/ Cocina oculta o estacion dedicada que no compite con el servicio de mesa.

v" Empaque estandarizado y bundles que suben el ticket sin subir la comision relativa.

COMPARACION LADO A LADO
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Comparacién lado a lado

DELIVERY MAL COSTEADO DELIVERY REINGENIERIZADO

(MENU DE SALON EN LA (MARCA VIRTUAL + COCINA
APP) OCULTA)
Comision efectiva del X 28-32% del ticket v 22-26% negociado por volumen + 40%
agregador canal propio
Food cost del plato delivery X  34-38% (mismo menu de v £30% (menu disefiado para el canal)
salon)
Ticket promedio X $12-15 v $18-24 (bundles + upsell)
Margen operativo por pedido X 4% a+3% v +11% a+18%
Costo de empaque por pedido X  $1,10-1,60 sin control v $0,55-0,85 estandarizado
Dependencia de un solo X 85-100% del volumen v £55% (mix multicanal)
agregador
CapEx para arrancar X  $0 (usa la cocina actual, la v $8k-25k (estacion delivery dedicada)
satura)

LAS CIFRAS QUE IMPORTAN

Cifras que definen la economia del ultimo kildémetro

30 %

Comision efectiva promedio de agregadores sobre el ticket (2026)

30 %

Food cost maximo recomendado en platos delivery-first

18 %

Margen operativo por pedido en modelo reingenierizado (escenario base)

55 %

Tope de dependencia sana de un solo agregador (mix multicanal)

CASO REAL
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“El duefio juraba que el delivery era su mejor negocio: 40% de las ventas venian de las apps. Cuando
separamos la P&L del canal, el delivery perdia 6 centavos por cada dolar despachado — unos 11.400 USD
al mes de utilidad drenada en tres locales. Redisefiamos ocho platos delivery-first (food cost del 36% al
29%), subimos el ticket de 14 a 21 USD con bundles, estandarizamos el empaque de 1,40 a 0,70 USD y
abrimos WhatsApp propio que en 90 dias movié el 34% del volumen. Resultado: el mismo volumen paso6
de -6% a +13% de margen operativo, sin agregar un solo local. La comisién ponderada bajo del 29% al
17% y la caja recupero cerca de 14.800 USD mensuales.”

— Diego F. Parra, sobre una intervencion Masterestaurant en un full service con 3 locales
COMO APLICARLO EN TU RESTAURANTE

Roadmap de 90 dias para un delivery con margen defendible

@ Dias 1-15 — Aisla la P&L del canal
Separa cada pedido de delivery de las ventas de mesa. Registra comision, empaque, food cost
real y tiempo de cocina por ticket. El objetivo es tener el margen operativo por pedido, no un
promedio contaminado. Sin este numero, todo lo demas es intuicion. Herramienta: modela el
canal con el Canvas de Restaurantes antes de tocar la operacion.

@ Dias 16-45 — Rediseia el menu delivery-first
Recalcula food cost plato por plato para el canal (< 30%), elimina lo que no viaja, crea bundles
que suban el ticket a $18-24 y estandariza el empaque para bajarlo a $0,55-0,85. El menu de la
app deja de ser el del salon fotografiado. Aplica ingenieria de menu: retira los platos que
sangran y potencia los que viajan con margen alto.

@ Dias 46-70 — Construye el canal propio
Abre pedido por WhatsApp y/o web con pago integrado. Meta: mover 30-45% del volumen
fuera del agregador para recuperar comision y, sobre todo, los datos del cliente. Negocia la
comision del agregador por volumen una vez tengas alternativa. Cada punto migrado recupera
de 10 a 14 puntos de margen sobre ese ticket, segun el benchmark de unit economics de
delivery de Masterestaurant.

@ Dias 71-90 — Decide la cocina oculta
Si el volumen de delivery satura el salén en pico, evalia una estacion dedicada o una cocina
oculta (CapEx $8k-25k). Modela el punto de equilibrio: la cocina oculta solo paga cuando el
margen por pedido reingenierizado cubre el OpEx incremental en < 6 meses. Necesitas 60-90
pedidos diarios por marca para amortizar el costo fijo; por debajo, no abras.

PREGUNTAS FRECUENTES
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Preguntas frecuentes sobre delivery rentable

¢El delivery por agregadores puede ser rentable con comisiones de 30%?

Si, pero solo si se redisefia el unit economics: menu delivery-first con food cost < 30%, ticket de $18-24 con
bundles y un mix que mueva parte del volumen al canal propio. Con el menu del salén intacto, la comision de
30% suele dejar el pedido en margen negativo.

¢Qué es una cocina oculta y cuando conviene abrir una?

Una cocina oculta (dark o ghost kitchen) es una cocina sin saldn, dedicada solo a delivery, a veces con varias
marcas virtuales. Conviene cuando el volumen satura tu cocina de salén en pico y el margen por pedido
reingenierizado cubre el OpEx incremental en seis meses o menos.

¢Por qué separar la P&L del delivery de las ventas de mesa?

Porque mezclarlas esconde el margen real. Un delivery que pierde 6 centavos por dolar puede parecer sano si
su pérdida se diluye en el margen positivo del salén. Solo midiendo el pedido como unidad econémica
independiente se ve la verdad del canal.

¢ Cuanto volumen deberia mover fuera del agregador?

El objetivo sano es no depender mas del 55% de un solo agregador. Mover 30-45% del volumen a canal propio
(WhatsApp o web con pago) recupera comision y, mas importante, entrega los datos del cliente que el
agregador nunca comparte.

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
Mercado global de ghost .
) ~$83.5 B en 2026 (CAGR ~10-15%) Statista
kitchens
Operacion fuera del local ~75% del trafico Circana
. . . . . National Restaurant
Trafico de foodservice delivery como driver de crecimiento

Association

delivery y dark kitchens entre los verticales mas .
Foodtech LatAm . Bloomberg Linea
fondeados de la region

Comisiones de delivery 15-30% nominal - 30-45% efectivo Nation's Restaurant News
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https://statista.com/
https://circana.com/
https://restaurant.org/
https://restaurant.org/
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https://nrn.com/
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