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VEREDICTO RAPIDO

Coémo funciona una cocina oculta: es una unidad de produccion sin salén ni fachada
comercial, cuya venta entra por un canal digital —agregadores, pedido propio y
buscadores— y cuyo margen se decide en tres variables, no en la comida: comision del
canal, densidad de pedidos por hora de cocina y costo de adquisicion del cliente. El
método tradicional monta la cocina, abre en Rappi y espera que el algoritmo la muestre; el
método Masterestaurant construye PRIMERO el motor digital local —Google Business
Profile por marca virtual, SEO local, reseinas, pauta geolocalizada por poligono— y usa el
agregador como canal de descubrimiento, no como dueiio de la demanda.

Veredicto para 2026: una cocina oculta que factura por debajo de 500 mil USD al afio y
depende en mas del 70% de un solo agregador no es un negocio, es un proveedor
tercerizado con riesgo de territorio. El punto de inflexion esta en llevar el canal propio por
encima del 30% de la venta antes del mes 9. Sin eso, cada punto de comision adicional
entra directo contra el EBITDA, y con insumos que subieron 35% desde 2019 segun la
National Restaurant Association (2024), esa vulnerabilidad estructural no la compensa
ninguin volumen.

* White Paper Documento técnico - C-Suite y banca multilateral - 22 min de lectura - 2026-09-04

PROPIEDAD INTELECTUAL DE MASTERESTAURANT® — EXCLUSIVO PARA LIDERES DE SECTOR

El mercado global de dark kitchens crece a un CAGR de 12,7% entre 2025 y 2033 segun Global Growth
Insights, y el de cocinas en la nube a 12,6% entre 2026 y 2033 segun Grand View Research. Ese doble digito
atrae capital y también atrae ruido: se abren cocinas ocultas con la légica de un restaurante fisico al que
simplemente le quitaron el salén, y esa traduccion no funciona.

Le explico por qué. Un restaurante con local vende por ubicacion —la gente pasa, ve, entra—; una cocina
oculta vende por RANKING, y el ranking se compra con comision o se gana con reputacion digital. Quien no
entiende esa sustitucion termina pagando dos veces: comision al agregador y un local que nadie visita porque
nadie sabe que existe.

Este documento es una sintesis experta de datos publicos del sector con lectura de consultor. No hay muestra
propia ni encuesta: hay indicadores citados, férmulas explicadas y un marco operativo probado en campo por
Diego F. Parra y el equipo de Masterestaurant, aplicado aqui al motor digital local que sostiene una operacién
sin fachada.

El lector al que le sirve esto es el duefio o el director de expansion que ya tiene cocina —propia, compartida o
alquilada dentro de un hub— y que ve venta subiendo con margen bajando. Ese patrén tiene nombre técnico:
crecimiento sin unit economics. Y se corrige por disefio, no por esfuerzo.

COMPARACION LADO A LADO
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Comparacién lado a lado

Dependencia del agregador
principal (% de venta)

Comision efectiva sobre venta
bruta (delivery)

Food cost objetivo por plato

Prime cost (alimentos +
laboral) sobre venta

Pedidos por hora de cocina en
pico (densidad)

Activos digitales propios al
mes 12

Calificacion media en

agregador y resenas locales

Punto de equilibrio mensual
(operacion de 1 cocina)

METODO TRADICIONAL
(ABRIR Y ESPERAR EL
ALGORITMO)

X 75% a 90% de la venta en
un solo canal; el resto marginal

X 18% a 30% segun pais y
plan de visibilidad contratado

X  Se calcula sobre precio de
salén; en delivery real llega a
34-38%

X 62% a 68%; laboral subié a
14,20 USD/hora en EE. UU.
(7shifts, 2024)

X 6 a9 pedidos/hora con una

sola marca virtual

X Perfil en el agregador;
ningun activo transferible

X 4,1a4,4 estrellas sin

gestion sistematica

X Se descubre alos 5-7
meses, cuando ya se quemo
caja

METODO MASTERESTAURANT
(MOTOR DIGITAL LOCAL PROPIO)

v Meta<60% almes 6y =<50% al mes 12,
con canal propio = 30%

v Mezcla ponderada 12% a 18% al
combinar canal propio y pickup

v £ 32% calculado sobre el precio del
canal, con carta espejo diferenciada

v 55% a 60% con produccién por batch y
turnos calzados a la curva horaria

v 14 a 20 pedidos/hora con 2-3 marcas
sobre la misma linea de produccion

v' Google Business Profile verificado, base
de datos de clientes, dominio y resenas

v 24,7 estrellas; cada estrella adicional
vale +5% a 9% de ingresos (Harvard
Business School, Luca)

v' Se modela antes de abrir y se revisa
cada 30 dias contra ventas reales

Capitulo 1 — ;Qué es realmente una cocina oculta y por déonde entra su venta?

Una cocina oculta es una unidad de produccion sin salén ni fachada comercial cuya venta entra por ca-
nal digital, y ahi esta la diferencia que casi nadie contabiliza bien.

El mercado global de dark kitchens crece a un CAGR de 12,7% entre 2025 y 2033 segun Global Growth In-
sights, y el de cocinas en la nube a 12,6% entre 2026 y 2033 segun Grand View Research, cifras de doble digi-
to que atraen capital con la misma facilidad con que atraen improvisaciéon. Un local con fachada vende por ubi-
cacion; usted paga renta y compra trafico peatonal. Una cocina oculta vende por RANKING dentro de una app,
y ese ranking se compra con comisién o se gana con reputacion digital, que no es o mismo ni cuesta lo mismo.
Quien monta la segunda con la légica de la primera termina pagando dos veces: comision al agregador y me-
tros cuadrados que nadie visita.
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Capitulo 2 — La comisidén no es un gasto de marketing: reescribe su food cost

Copiar el precio del salén a la carta de delivery destruye el margen por aritmética, no por mala suerte. Suponga
food cost tedrico de 30% sobre un plato de 10 dolares: tres dolares de materia prima. Si el agregador cobra
25% de comision, usted cobra 7,50 y esos mismos tres dolares pasan a representar 40% de lo que entra en
caja. Diez puntos de margen evaporados sin que cambiara una sola receta. La National Restaurant Association
documentd que los insumos alimentarios subieron 35% desde 2019 en Estados Unidos, y las grandes cadenas
respondieron con alzas de menu de 42% entre 2020 y 2025 segun One Haus, casi el doble de la inflacion gene-
ral del 22%. Es decir, el sector ya reconstruyo6 precio; el operador independiente de delivery casi nunca lo hizo.
La carta espejo, con precios propios para canal digital, es defensa del margen de contribucion. El margen de
una cocina oculta se decide en pedidos por hora sobre la misma linea de produccion, y esta es la lectura que
mas discuto con duefios convencidos de que el problema es el precio.

Capitulo 3 — Densidad de pedidos por hora: la variable que decide si la cocina vive

Una plancha, un fritador y dos manos tienen una capacidad instalada fija; si esa capacidad produce ocho pedi-
dos por hora, cada pedido carga la mano de obra completa de ese turno, y con salario base de 14,20 délares
por hora en restaurantes estadounidenses tras un alza del 4% en 2024 segun 7shifts, hablamos de costo labo-
ral que solo se diluye con volumen. Duplicar a dieciséis pedidos por hora sin contratar a nadie mas divide ese
costo por dos. Por eso las marcas virtuales multiples sobre la misma linea no son un truco de crecimiento: son
el mecanismo natural para llenar valles de demanda que de otro modo se pagan igual. La banda de facturacion
cambia por completo qué palanca mueve el resultado, y confundirlas es el error de diagndstico mas caro. Por
debajo de 500 mil dolares anuales, la comision del 25% se come el sueldo del duefo: aqui la Unica salida real
es pedido propio, aunque represente apenas el 20% del volumen.

Capitulo 4 — El efecto por banda de facturaciéon: el mismo modelo no rinde igual

Entre 500 mil y un millén aparece capacidad para negociar tarifa con el agregador y para sostener una segunda
marca virtual en la misma linea. Arriba de un millén, la conversacion se muda a datos: cada pedido deja telé-
fono, poligono y frecuencia, y ese activo se monetiza con campanas propias que segun Stripo elevan la apertu-
ra un 26% con mensajes personalizados. Sobre cinco millones entran hubs multi-sede y compras centralizadas;
sobre diez millones, la variable dominante deja de ser la cocina y pasa a ser la logistica de ultima milla. Por en-
cima de cinco millones de ddlares anuales, la cocina oculta de firma —chef con nombre publico o concepto te-
matico de gran formato— juega con una estructura de costos distinta que rara vez se explica. La marca perso-
nal reduce el gasto de adquisicion porque el cliente busca el nombre en la app en lugar de descubrirlo por
ranking pagado, y ahi el efecto reputacional es medible: Michael Luca, de Harvard Business School, demostré
en Reviews, Reputation, and Revenue que cada estrella adicional en la calificacion mueve entre 5% y 9%
de ingresos.

Capitulo 5 — Gama alta: la cocina oculta del chef mediatico y sus costos propios

A cambio, aparecen costos que la banda pequefia no conoce: licencia de imagen, control de calidad multi-sede,
empaque de gama y merma por estandar alto. El error clasico de este segmento es escalar sedes antes de es-
tandarizar la ficha técnica, y el resultado es una marca cara sirviendo producto irregular. En el modelo tradicio-
nal de delivery el cliente pertenece al agregador y usted alquila su atencion cada mes, lo cual explica por qué
tantas operaciones con venta creciente tienen valuacion baja cuando alguien las quiere comprar. Lo que se
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compra no es la cocina, que se replica con inversion modesta, sino la base de clientes con frecuencia demos-
trable. Por eso el método Masterestaurant que aplica Diego F. Parra empuja a capturar dato en cada pedido y
construir canal propio en paralelo, sin romper con el agregador mientras este siga aportando descubrimiento.

Capitulo 6 — Propiedad de la demanda: por qué el agregador no es su canal, es su casero

Los indicadores acompafian esa ruta: Toast reporta que en 2025 el 28% de los casos de uso de IA en restau-
rantes fue automatizacion de marketing y el 27% insights en tiempo real, herramientas que sirven de poco si los
datos del cliente viven en un servidor ajeno al que usted no tiene acceso. Suba mentalmente la comision del
25% al 28% vy siga la consecuencia hasta el final, porque ese escenario ya ocurrié en varios mercados y volvera
a ocurrir. Sobre un ticket de 10 ddlares con food cost de 3, usted pasa de recibir 7,50 a recibir 7,20; el food cost
efectivo salta de 40% a 41,7%. Parece poco. Sobre 30 mil dolares de venta mensual son 900 dolares que salen
directo del rengldn de utilidad, es decir, buena parte del sueldo de un cocinero. La operacion que dependia del
agregador en un 90% no tiene defensa; la que ya movié 35% de su venta a canal propio absorbe el golpe redu-
ciendo un poco de pauta.

Capitulo 7 — ;Qué pasa si la comisién sube tres puntos el aino préximo?

Ahi esta la paradoja que resuelvo siempre igual: conviene quedarse en el agregador, y conviene simul-
taneamente construir la salida, porque la dependencia total es la que fija el precio.

Antes de abrir otra marca virtual o negociar con un agregador, mida tres niumeros de su propia operacion duran-
te catorce dias seguidos. Primero, pedidos por hora en la franja pico real, no la promediada del dia, porque el
promedio esconde el valle que le esta costando nomina. Segundo, food cost efectivo después de comision, cal-
culado sobre lo que entra a su cuenta bancaria y no sobre el precio de la app. Tercero, porcentaje de venta por
canal propio, ese que muchos creen tener en 15% y al medirlo aparece en 4%. Con esos tres datos la decision
se vuelve obvia y deja de ser opinion. El sector ya mostré hacia donde va la eficiencia: Chipotle proyectoé abrir
entre 315 y 345 locales en 2025 con mas del 80% equipados con drive-thru, segun Chain Store Age, apostando
la ficha a formatos de recogida rapida y no a mas salon.

Capitulo 8 — Las cinco diferencias que deciden el margen

PROPIEDAD DE LA DEMANDA. En el modelo tradicional, el cliente es del agregador: usted alquila su atencién
cada mes. En el método Masterestaurant, cada pedido deja un dato —teléfono, poligono, frecuencia— que ali-
menta un activo propio; y ese activo, no la cocina, es lo que se vende cuando alguien compra la operacion.
PRECIO CONSTRUIDO VS PRECIO COPIADO. Copiar el precio del salén al delivery es el error que mas veo
repetido, y es aritmética simple: si la comision es 25% y su food cost tedrico era 30%, el food cost efectivo so-
bre lo que usted realmente cobra sube al 40%. La carta espejo no es un truco de marketing, es supervivencia
del margen de contribucion. DENSIDAD SOBRE LA MISMA LINEA. Una cocina oculta con una sola marca des-
perdicia capacidad instalada. Con dos o tres marcas virtuales que comparten mise en place —misma proteina
base, distinto acabado— la produccion por hora sube sin sumar un solo metro cuadrado de CapEx, y el punto
de equilibrio baja porque el OpEx fijo se reparte.
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Capitulo 9 — Las cinco diferencias que deciden el margen — en la practica

SEO LOCAL COMO CANAL, NO COMO ADORNO. Un perfil verificado en Google Business Profile con catego-
ria precisa, resefas frescas y publicaciones semanales aparece en las busquedas de intencion inmediata den-
tro del poligono. Ese trafico no paga comision, y en operaciones maduras representa entre el 10% y el 20% de
la venta del canal propio. MEDICION POR PEDIDO, NO POR MES. El tablero tradicional mira venta mensual;
el nuestro mira contribucién por pedido, por marca y por franja horaria. Cuando usted ve que el combo estrella
deja 2,10 USD vy el plato de la foto deja 0,40 USD, la ingenieria de menu deja de ser teoria y se convierte en la
decision del martes.

PUNTO POR PUNTO

Analisis comparativo criterio por criterio

ESTRUCTURA DE COSTOS: CAPEXY OPEX

A - METODO TRADICIONAL (ABRIR Y B - MASTERESTAURANT Mismo CapEx
ESPERAR EL ALGORITMO)
bajo y OpEx con comisién ponderada de

CapEx bajo por no pagar salon, pero 12% a 18% al mezclar canal propio,

OpEx con comision de 18% a 30% que .
pickup y agregador.

nunca baja y no se amortiza.

Veredicto: Gana el método MR: la comisién es el unico costo que crece con la venta y no genera
activo; reducir su peso vale mas que cualquier ahorro en insumos.

ORIGEN DE LA DEMANDAY RIESGO DE TERRITORIO

A - METODO TRADICIONAL (ABRIR Y B - MASTERESTAURANT Demanda mixta
ESPERAR EL ALGORITMO)
con base de datos propia, Google

Demanda alquilada al agregador; un . ) -
Business Profile por marca y resefias

cambio de algoritmo o de politica de : ]
. . gestionadas dentro del poligono.
comisiones altera el negocio en una

semana.

Veredicto: Gana el método MR. Un negocio cuyo canal puede subir la comision unilateralmente
no controla su propio EBITDA.
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PRECIO Y FOOD COST EFECTIVO

A - METODO TRADICIONAL (ABRIR Y B - MASTERESTAURANT Carta espejo
ESPERAR EL ALGORITMO)
construida desde el costo; food cost <

Precio copiado del salon; food cost real de o . -
32% después de comision, con combos

o o ) .
34% a 38% después de comision, por que suben el ticket promedio.

encima del maximo aceptable.

Veredicto: Gana el método MR por aritmética, no por preferencia: la comisién se descuenta
antes de que usted vea el dinero.

USO DE LA CAPACIDAD INSTALADA

A - METODO TRADICIONAL (ABRIR Y B - MASTERESTAURANT Dos o tres
ESPERAR EL ALGORITMO)
marcas con mise en place compartido; 14

Una marca por cocina; 6 a 9 pedidos por a 20 pedidos por hora y OpEx fijo

hora en pico y una linea de produccioén .
picoy P repartido entre marcas.

parada fuera de las franjas fuertes.

Veredicto: Gana el método MR, con una condicion: si el tiempo de despacho se degrada al
sumar marcas, se retrocede a dos. La densidad nunca se paga con calificacion.

REPUTACION DIGITAL Y RANKING

A - METODO TRADICIONAL (ABRIR Y B - MASTERESTAURANT Protocolo de
ESPERAR EL ALGORITMO)
respuesta en menos de 24 horas y

Resefias leidas sin protocolo; calificacion e s : .
calificacion sostenida en 4,7 o mas, con

estancada entre 4,1y 4,4y descenso fotos propias del producto real.

lento en el listado.

Veredicto: Gana el método MR con retorno medible: cada estrella adicional vale entre 5% y 9%
de ingresos segun Harvard Business School (Luca).
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ESCALABILIDAD Y VALOR DE VENTA DEL NEGOCIO

A - METODO TRADICIONAL (ABRIR Y B - MASTERESTAURANT Al vender, el
ESPERAR EL ALGORITMO)

comprador recibe marcas verificadas,

Al vender, el comprador recibe equipos y base de datos, resefias y un modelo

un contrato de hub; los clientes se quedan . ,
replicable por poligono.

en el agregador.

Veredicto: Gana el método MR. Un multiplo de EBITDA se paga sobre demanda transferible, y la
demanda alquilada no se transfiere.

COMPARACION LADO A LADO

Coémo opera hoy la mayoria de cocinas ocultas ENFOQUE TRADICIONAL

X Se firma el hub o se adapta una cocina existente y se publica en el agregador la misma semana; el
canal decide qué clientes ve la marca.

X El precio del menu de delivery se copia del menu de salén, sin absorber la comision: el food cost real
se dispara por encima del 34%.

X Lavisibilidad se compra con planes de posicionamiento del propio agregador, que cobran sobre venta
y suben la comision efectiva 3 a 7 puntos.

X No hay Google Business Profile por marca virtual, asi que la busqueda local —'comida cerca de mi' en
Maps— no aporta un solo pedido.

X Las resenas se leen, no se gestionan; la calificacion se estanca entre 4,1 y 4,4 y el algoritmo del
agregador degrada la posicion en el listado.

X El duefio mide venta bruta y no contribucion por pedido, de modo que un pico de ventas en promocion
puede destruir el mes sin que nadie lo note hasta el cierre contable.
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Coémo la opera el método Masterestaurant

MASTERESTAURANT

v" Antes de encender la cocina se modela el unit economics por pedido: ticket objetivo, comision,
empaque, merma y costo de adquisicion; si no cierra en papel, no cierra en la calle.

v" Carta espejo: el precio del canal de delivery se construye desde cero para sostener food cost < 32%

después de comision, con estructura de combos que sube el ticket promedio.

v" Motor digital local: Google Business Profile por cada marca virtual con categoria correcta, fotos

propias, horarios reales y publicaciones semanales, mas SEO local sobre el poligono de reparto.

v Pauta geolocalizada por radio de entrega, no por ciudad; el presupuesto se concentra en las franjas

horarias donde la cocina tiene capacidad ociosa.

v Gestién sistematica de resefias: respuesta a las 5% y a las 1% en menos de 24 horas, con protocolo

escrito y responsable nombrado.

v/ Canal propio desde el mes 1 —WhatsApp con catalogo, pedido web y base de datos— para que la
recompra no pague comision y el activo quede en casa.

COMPARACION LADO A LADO

Comparacién lado a lado

Dependencia del agregador
principal (% de venta)

Comision efectiva sobre venta

bruta (delivery)

Food cost objetivo por plato

Prime cost (alimentos +
laboral) sobre venta

Pedidos por hora de cocina en

pico (densidad)
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METODO TRADICIONAL
(ABRIR Y ESPERAR EL
ALGORITMO)

X 75% a 90% de la venta en
un solo canal; el resto marginal

X 18% a 30% segun pais y
plan de visibilidad contratado

X  Se calcula sobre precio de
salon; en delivery real llega a
34-38%

X 62% a 68%; laboral subid a
14,20 USD/hora en EE. UU.
(7shifts, 2024)

X 6 a9 pedidos/hora con una
sola marca virtual

METODO MASTERESTAURANT
(MOTOR DIGITAL LOCAL PROPIO)

v Meta<60% al mes 6y=<50% al mes 12,
con canal propio = 30%

v Mezcla ponderada 12% a 18% al
combinar canal propio y pickup

v < 32% calculado sobre el precio del

canal, con carta espejo diferenciada

v 55% a 60% con produccién por batch y
turnos calzados a la curva horaria

v 14 a 20 pedidos/hora con 2-3 marcas
sobre la misma linea de produccion
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Activos digitales propios al
mes 12

Calificacion media en
agregador y resefas locales

METODO TRADICIONAL
(ABRIR Y ESPERAR EL
ALGORITMO)

X Perfil en el agregador;
ningun activo transferible

X 4,1 a4,4 estrellas sin
gestion sistematica

METODO MASTERESTAURANT
(MOTOR DIGITAL LOCAL PROPIO)

v'  Google Business Profile verificado, base
de datos de clientes, dominio y resefas

v 24,7 estrellas; cada estrella adicional
vale +5% a 9% de ingresos (Harvard

Business School, Luca)

Punto de equilibrio mensual X Se descubre alos 5-7 v' Se modela antes de abrir y se revisa

(operacion de 1 cocina) meses, cuando ya se quemo cada 30 dias contra ventas reales

caja

LAS CIFRAS QUE IMPORTAN

Indicadores que enmarcan la decision

12.7%

CAGR del mercado global
de dark kitchens 2025-2033

12.60%

CAGR del mercado de cocinas en la nube 2026-2033

35 %

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

9 %

Ingresos adicionales por cada
estrella extra en resefias

30 %

Alza de ticket con oferta digital
completa: menu, pedido y pago

42 %

Alza de precios de menu en grandes
cadenas de EE. UU. 2020-2025
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VISUALIZACION

Las cifras, visualizadas

Fuentes: Global Growth Insights — Dark Kitchen Market - Grand View Research — Cloud Kitchen Market - National
Restaurant Association 2024 - Harvard Business School (Michael Luca) — Reviews, Reputation, and Revenue -
Sunday — QR Code Ordering 2025

Grafico creado por masterestaurant.com

CASO REAL

“Llegamos con dos marcas virtuales sobre la misma linea y el 88% de la venta entrando por un solo
agregador, con comision efectiva del 27% porque habiamos contratado el plan de visibilidad. La comision
efectiva bajé a 17% ponderado cuando el canal propio paso del 4% al 31% de la venta en siete meses, y el
food cost cayo del 37% al 31% al rehacer la carta espejo con precios construidos y no copiados del salon.
Verificamos el Google Business Profile de cada marca, respondimos 340 resefas en cuatro meses y
subimos de 4,2 a 4,8 estrellas; la venta mensual pasé de 41.000 a 58.000 USD sin ampliar un metro de
cocina, y el punto de equilibrio bajé 9.200 USD al mes.”

— Operacion de dos marcas virtuales en cocina compartida, banda de facturacion 500 mil a 1
millon USD anuales, ciudad capital de Latinoamérica

COMO APLICARLO EN TU RESTAURANTE
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https://www.globalgrowthinsights.com/market-reports/dark-kitchen-market-114068
https://www.grandviewresearch.com/industry-analysis/cloud-kitchen-market
https://restaurant.org/research-and-media/research/restaurant-economic-insights/analysis-commentary/elevated-labor-costs-had-a-significant-impact-on-restaurant-profitability-in-2024/
https://restaurant.org/research-and-media/research/restaurant-economic-insights/analysis-commentary/elevated-labor-costs-had-a-significant-impact-on-restaurant-profitability-in-2024/
https://www.hbs.edu/faculty/Pages/item.aspx?num=41233
https://sundayapp.com/qr-code-ordering-from-trend-to-standard-in-2025/
https://masterestaurant.com/

Roadmap de implementacién en 90 dias

@ Dias 1-15 - Diagnodstico de unit economics y del territorio digital
Reconstruya el P&L por pedido, no por mes: ticket promedio, comision efectiva real —la del
extracto, no la del contrato—, empaque, merma y costo de reparto. Calcule prime cost y punto
de equilibrio con la férmula que explico en el capitulo 3. En paralelo, audite el territorio: qué
marcas compiten dentro de su poligono de reparto, con qué calificacion y qué precio. Si su
comision efectiva supera el 24% y su canal propio no llega al 10% de la venta, tiene una
vulnerabilidad estructural y no un problema de marketing. Cierre esta fase con una hoja de una

pagina: contribucion por pedido de cada plato, ordenada de mayor a menor.

@ Dias 16-40 - Carta espejo, ingenieria de menu y capacidad por hora
Construya el precio del canal desde el costo, hacia arriba, hasta que el food cost quede en 32%
o menos DESPUES de comisién; nunca copie el precio del salén. Retire los platos de
contribucién baja y alta complejidad —son los que revientan el tiempo de despacho— y arme
dos o tres combos que suban ticket promedio. Mida pedidos por hora en pico y ajuste el mise
en place para que dos marcas compartan proteina base. Si opera con carta fisica en algun
punto de venta o showroom, manténgala: la carta fisica gobierna la experiencia y el ritmo del
servicio, el QR es complemento para delivery, precios y analitica.

@ Dias 41-70 - Motor digital local: Maps, SEO y pauta por poligono
Verifique un Google Business Profile por cada marca virtual, con categoria primaria correcta,
fotos propias del producto real, horarios que coincidan con la operacion y publicacién semanal.
Trabaje el SEO local sobre las consultas de intencion inmediata en su zona y conecte el pedido
propio por WhatsApp con catalogo o pagina de pedidos. La pauta se compra por radio de
entrega y por franja horaria de capacidad ociosa, jamas por ciudad completa. Instale el
protocolo de resefas: respuesta en menos de 24 horas, con responsable nombrado y guion
para la 1%. Esta fase construye los activos que el agregador nunca le va a entregar.

@ Dias 71-90 - Tablero de KPlIs, prueba de estrés y decisién de expansioén
Monte el tablero con seis indicadores vivos: comision efectiva ponderada, mezcla de canal,
contribucién por pedido, pedidos por hora en pico, calificacion media y costo de adquisicion del
cliente propio. Corra la simulacién de estrés del capitulo 5 con inflacién de insumos al 5%, 12%
y 20% y vea cual escenario rompe su punto de equilibrio. Solo entonces decida si abre
segunda cocina, si suma una marca mas sobre la linea existente o si consolida. Abrir metros
cuadrados antes de tener el motor digital funcionando es la forma mas cara de descubrir que el
problema nunca fue la cocina.

PREGUNTAS FRECUENTES

www.masterestaurant.com - White Paper - Cémo funciona una cocina oculta: método tradicional vs método Masterestaurant Pag. 12 de 14
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Preguntas frecuentes sobre coémo funciona una cocina oculta

¢ Como funciona una cocina oculta y en qué se diferencia de un restaurante fisico?

Una cocina oculta produce solo para entrega: no tiene salon, ni fachada comercial, ni trafico peatonal. La venta
entra por agregadores, pedido propio y busqueda local, de modo que la ubicacion deja de ser el activo
principal y lo reemplaza el ranking digital. En dark kitchen vs restaurante fisico, el CapEx cae porque no paga
salén ni mobiliario, pero aparece un costo nuevo y permanente: la comision del canal, entre 18% y 30% de la
venta bruta.

¢ Cuanto necesito facturar para que una cocina oculta sea rentable en 2026?

Depende de la comision y del prime cost, no de un numero magico. Con comisién efectiva del 25% y prime cost
del 62%, una operacion de una sola cocina rara vez respira por debajo de 25.000 USD mensuales. Por eso la
banda de menos de 500 mil USD anuales exige dos marcas sobre la misma linea y canal propio desde el mes
uno: sin densidad de pedidos por hora, el OpEx fijo se come el margen de contribucion.

¢ Como aumentar ventas en Rappi sin subir la comisiéon que pago?

Trabaje las variables que el algoritmo premia y no cobra: tiempo de preparacion real cumplido, tasa de
cancelacion baja, fotos propias del producto y calificacion alta. Cada estrella adicional vale entre 5% y 9% de
ingresos segun Harvard Business School (Luca). Los planes de visibilidad pagados suben la comision efectiva
3 a 7 puntos y crean dependencia; uselos como palanca temporal para lanzar una marca, nunca como
estrategia permanente de demanda.

¢ Sirve el SEO local si la cocina no atiende publico en el punto?

Sirve, y es el canal mas barato que tiene. Un Google Business Profile verificado como establecimiento de solo
entrega aparece en las busquedas de intencion inmediata dentro del poligono, con horario, resefias y enlace
directo al pedido propio, que no paga comisién. En operaciones maduras ese trafico aporta entre el 10% v el
20% de la venta del canal propio, y las resefias que acumula sostienen la calificacion que después mejora el
ranking dentro del agregador.

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 de dark kitchens en US$ 552 millones (2023), proyectado a US$ Coherent Market Insights
India 1.523 millones en 2030 (CAGR 15,6%) (GlobeNewswire) 2024
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https://www.globenewswire.com/news-release/2024/02/27/2835791/0/en/India-Dark-Kitchens-Ghost-Kitchens-Cloud-Kitchens-Market-Size-Share-Growth-Analysis-2030-With-CAGR-of-15-6.html
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Dato Benchmark 2026 Fuente

Mercado de cloud kitchens en US$ 427 millones (2024), proyectado a US$

] MarkNtel Advisors 2024
Medio Oriente y Africa 1.074 millones en 2030 (CAGR 21,9%)

Mercado de cloud kitchens en US$ 430 millones (2025), proyectado a US$ .
Coherent Market Insights 2025

Emiratos Arabes Unidos 1.082,6 millones en 2032 (CAGR 14,1%)
Cuota de DoorDash en delivery . )

60,7% del mercado a fin de 2024 Earnest Analytics 2024
de EE. UU.
Cuota de Uber Eats en delivery . .

26,1% del mercado a fin de 2024 Earnest Analytics 2024
de EE. UU.
Cuota de Grubhub en delivery

6,3% del mercado a fin de 2024 Earnest Analytics 2024

de EE. UU.
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