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VEREDICTO RAPIDO

El modelo de negocio de un restaurante virtual solo es rentable cuando el margen de
contribucion por pedido cubre la comision del marketplace mas el costo de empaque, y
eso obliga a disenar la carta con food cost por debajo del 32% y ticket promedio suficiente
para absorber entre 18% y 30% de comision. El error que rompe la mayoria de estos
proyectos no es la cocina: es tratar la plataforma como canal de ventas cuando en
realidad es un CANAL DE COSTOS con tarifa variable. Segun la National Restaurant
Association, el food cost sano de la industria vive entre 28% y 35%; un restaurante virtual
que entra en ese rango con un ticket de 8 USD y 25% de comisiéon ya opera en pérdida por
pedido antes de pagar la renta de la cocina. El método correcto invierte el orden: primero
se calcula el punto de equilibrio por canal, después se escribe el menu, y solo al final se
firma con la plataforma.

* White Paper Documento técnico - C-Suite y banca multilateral - 21 min de lectura - 2026-09-18

PROPIEDAD INTELECTUAL DE MASTERESTAURANT® — EXCLUSIVO PARA LIDERES DE SECTOR

Una cocina de 42 metros cuadrados en un segundo piso sin vitrina, tres marcas virtuales corriendo en el mismo
horno y una facturacion que en papel se veia preciosa: 47.000 USD al mes. El EBITDA real era negativo. No
por volumen, sino porque nadie habia restado la comision de la plataforma del margen de contribucion antes de
fijar los precios de la carta. Ese es el patréon que se repite en la banda de menos de 500 mil USD anuales,
donde el modelo de negocio de un restaurante virtual se confunde con la simple ausencia de un saloén.

El delivery dejé de ser un experimento hace rato. Delivery Hero reporté un GMV de grupo de 48.800 millones
de euros en 2024, un crecimiento del 8% (Delivery Hero, Q4 and FY 2024 Results), y iFood movié 100 millones
de pedidos en un solo mes de agosto de 2024 (iFood, via Statista 2024). La demanda existe y es enorme. Lo
que no existe, en la mayoria de los planes de negocio que llegan a mi escritorio, es una hoja donde el costo de
adquisicion por canal aparezca junto al margen de contribucién por plato.

Este white paper trata el modelo de negocio de un restaurante virtual como lo que es: una estructura de unit
economics con tres variables acopladas —food cost, comision de marketplace y costo de ultima milla— mas un
motor digital local que decide si usted aparece o no en la shortlist del consumidor. Se desarrolla por bandas de
facturacion, con simulacion de estrés de insumos al 5%, 12% y 20%, y cierra con un roadmap de 90 dias y KPIs
que una junta directiva puede auditar.

COMPARACION LADO A LADO
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Comparacién lado a lado

Orden de decision

Food cost objetivo

Tratamiento de la comisiéon

Dependencia de canal

Costo de empaque

Visibilidad local

Numero de marcas por cocina

ERROR COMUN (MODELO
POR DEFECTO)

X Se abre la cocina, se sube la
carta y después se mira el
margen: 0 simulaciones previas
de punto de equilibrio

X Se copia el 35% del
restaurante fisico sin descontar
comision, con lo que el margen
neto por pedido cae por debajo
de 0

X Se registra como gasto de
marketing al cierre del mes: 18%
a 30% de la venta bruta invisible
en la carta

X 90% a 100% de la venta en
una sola plataforma, sin canal
propio ni base de datos de
clientes

X No se cuenta como insumo
del plato: 0,40 a 1,10 USD por
pedido que nunca entran al
escandallo

X Ficha de Google sin direccién
verificable ni resefias: la cocina

oculta desaparece del mapa

X 5 a8 marcas virtuales sobre
el mismo equipo: la ficha técnica
se dispara y el tiempo de

despacho supera los 30 minutos

METODO CORRECTO (MARCO
MASTERESTAURANT)

v'  Se calcula el break-even por canal
ANTES de firmar: minimo 3 escenarios
(base, 12% y 20% de inflacion de insumos)

v" Techo duro de 32% para plato de
delivery, con banda operativa de 26% a 30%
en las marcas de alta rotacion

v Se resta del precio en la ingenieria de
menu: el precio de lista nace ya con la
comisién dentro del célculo

v Meta de 30% de venta en canal propio
a 12 meses, con Google Business Profile y
pedido directo activos desde el dia 30

v" Empaque dentro del costo tedrico del
plato, con revision trimestral de variance
entre costo real y tedrico

v Ficha de servicio a domicilio verificada,
40+ resenas en el primer trimestre y pauta

geolocalizada por poligono de reparto

v" 2 a 3 marcas con solape de inventario
superior al 70%, para que el costo tedrico se
mantenga controlable

Capitulo 1 — La comision del marketplace es costo de mercancia vendida, no publicidad

Una marca virtual que vive en marketplace paga entre 18% y 30% de comision por pedido, frente al 3% a 4%
que un salon fisico paga por procesamiento de tarjeta, y esa diferencia pertenece al escandallo del plato, no a
la linea de mercadeo. Cuando la tarifa se contabiliza como publicidad, el margen bruto del estado de resultados
se ve saludable mientras la caja se seca mes tras mes, y ese desfase entre papel y banco explica la mayoria
de los cierres que veo en cocinas ocultas. La aritmética es inflexible: con food cost al 32%, techo MAXIMO se-
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gun el marco Masterestaurant, y una comisién del 25%, al operador le quedan 43 puntos para empaque, Ultima
milla, mano de obra de cocina y renta. La National Restaurant Association ubica el food cost 6ptimo entre 28%
y 35%, pero ese rango se calculd para un negocio que cobra el 100% del ticket.

Capitulo 2 — La comision del marketplace es costo
de mercancia vendida, no publicidad — en la practica

Diego F. Parra baja la tarifa al costeo plato por plato y el precio de lista nace ya con ella dentro. Una cocina
oculta de 42 metros cuadrados se reemplaza en seis semanas con un contrato de arriendo y un horno combi;
una base de 4.000 clientes con historial de pedido, direccion y frecuencia no se reemplaza nunca. Delivery
Hero cerré 2024 con 48.800 millones de euros de GMV de grupo, un crecimiento del 8% (Delivery Hero, Q4 and
FY 2024 Results), e iFood declara mas de 380.000 establecimientos aliados en mas de 1.500 ciudades de Bra-
sil (iFood, 2024). Lea esos dos numeros juntos y vera el problema del modelo: la demanda es gigante y es AL-
QUILADA. Usted no tiene clientes, tiene acceso temporal a los clientes de otro, y ese acceso se tarifa cada
trimestre segun convenga a la plataforma. El operador que no construye canal propio —web de pedido, base
de WhatsApp, programa de recompra— esta pagando 25 puntos de margen por un activo que nunca pasa a
su balance.

Capitulo 3 — Unit economics por banda de facturacion:
el mismo modelo, cinco negocios distintos

La banda importa mas que el numero de locales, porque la comision del marketplace se negocia con volumen y
la estructura fija se diluye a ritmos distintos. Por debajo de 500 mil USD anuales el operador paga tarifa de lista,
25% a 30%, sin poder de negociacion, y el punto de equilibrio exige ticket promedio alto: con comision del 28%
y food cost del 30%, cada pedido de 12 USD deja menos de 5 USD de contribucion. Entre 500 mil y 1 millon
aparece la primera negociacion y la tarifa cae hacia 20%. Arriba de 1 millébn conviene una cocina propia con re-
partidores directos para una porcién del volumen. Sobre 5 millones el costo dominante deja de ser la comision y
pasa a ser la estructura corporativa. Y encima de 10 millones el negocio compra tecnologia: White Castle su-
perd 100 drive-thrus con IA de voz a fines de 2024, con 90% de finalizacion de pedidos y unos 60 segundos por
orden (Restaurant Dive, 2024).

Capitulo 4 — La gama alta: marca de celebridad y formato grande por encima de 5 millones

Arriba de 5 millones de facturacién anual el restaurante virtual de chef mediatico o marca licenciada juega con
costos que la banda pequefia no conoce: regalia de marca entre 4% y 8% de ventas brutas, control de calidad
centralizado, auditoria de receta en cada cocina anfitriona y una inversion en contenido que no baja de seis ci-
fras al afio. El apalancamiento es real, porque la marca reduce el costo de adquisicién que las plataformas co-
bran a un desconocido, pero la fragilidad también: un solo escandalo del rostro que firma la marca contamina
las veinte cocinas a la vez. Aqui la tecnologia se vuelve rentable de verdad. Wendy's anuncié FreshAl en 500 a
600 locales de Estados Unidos para fines de 2025 (CNBC, 2024), y Starship complet6 5,8 millones de entregas
autéonomas en 2024 (Forbes, 2025). Esas cifras solo cierran con volumen; a 400 mil USD anuales ninguna de
las dos paga su implementacion.
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Capitulo 5 — Qué pasa si los insumos suben 20% y usted no mueve la carta

Tome una marca virtual con ticket promedio de 18 USD, food cost del 30% y comisién del 25%, y subale los in-
sumos 5%: el food cost va a 31,5%, la contribucion por pedido baja de 8,10 a 7,83 USD y nadie se entera. Con
12% el food cost llega a 33,6%, ya por encima del techo del 32%, y la contribucién cae a 7,45 USD. Con 20%,
food cost del 36%, contribucion de 7,02 USD, o sea 13% menos que el escenario base; si el negocio operaba
con EBITDA del 6%, acaba de entrar en pérdida. Y el problema no termina ahi, porque la reaccion instintiva —
subir precio 10% en la plataforma— choca con una demanda que compara: Deliveroo registro frecuencia récord
de 3,5 pedidos mensuales por consumidor en Reino Unido e Irlanda (Deliveroo plc, 2024), y esa frecuencia es
de canal, no de marca.

Capitulo 6 — Qué pasa si los insumos suben 20% y usted no mueve la carta — en la practica

La salida es ingenieria de carta, no lista de precios. Antes de montar flota propia, mida contra el costo real del
mercado: los repartidores de Uber Eats promediaron 14,96 USD por hora en 2024, una caida del 5%, y los de
DoorDash 12,23 USD por hora, un 3% menos (Gridwise, 2024). Esa cifra es el piso contra el que compite cual-
quier operacion interna, y con prestaciones, moto, combustible, seguro y tiempos muertos un repartidor en no-
mina rara vez baja de ahi. Por eso el reparto propio casi nunca gana por costo: gana por DATOS y por control
de la experiencia, que es una razon distinta y hay que decirla en voz alta en la junta. El punto de cruce aparece
cuando la densidad de pedidos por kildmetro cuadrado permite tres entregas por viaje. Por debajo de eso, pa-
gar comision es mas barato que pagar tiempo ocioso, aunque duela verlo en el estado de resultados.

Capitulo 7 — Los cuatro KPIs que una junta directiva puede auditar cada lunes

Un tablero de restaurante virtual se sostiene con cuatro ndmeros y ninguno es la facturacion bruta. Primero,
contribucion por pedido NETA de comision y empaque, en dolares y no en porcentaje, porque el porcentaje es-
conde el ticket. Segundo, food cost por marca, no consolidado: tres marcas en el mismo horno pueden prome-
diar 30% mientras una corre al 38%. Tercero, porcentaje de ventas por canal propio, que deberia moverse de
0% a 20% en el primer afio. Cuarto, costo de adquisicion por canal contra contribucion del primer pedido. El flu-
jo de caja, no la utilidad, es la causa principal de estrés financiero y cierre en pequefios negocios (Inc.), y estos
cuatro indicadores lo anticipan con semanas de margen. Empiece esta semana por el segundo: separe el food
cost por marca virtual y mire cual de las tres esta subsidiando a las otras dos. LA COMISION NO ES MARKE-
TING, ES COSTO DE MERCANCIA VENDIDA.

Capitulo 8 — Las cuatro diferencias que deciden el EBITDA

Un restaurante fisico paga entre 3% y 4% de procesamiento de pago; una marca virtual que vive en marketpla-
ce paga entre 18% y 30% por el mismo pedido. Meterla en la linea de publicidad hace que el margen bruto se
vea sano en el estado de resultados mientras la caja se drena. En el marco Masterestaurant esa tarifa baja al
escandallo, plato por plato, y el precio de lista nace con ella incorporada. EL ACTIVO NO ES LA COCINA, ES
LA DEMANDA LOCAL CAPTURADA. Una cocina oculta de 40 metros cuadrados se reemplaza en seis sema-
nas; una base de 4.000 clientes con historial de pedido, no. Delivery Hero cerré 2024 con 48.800 millones de
euros de GMV de grupo (Delivery Hero, FY 2024) y esa demanda es alquilada, no propia. El operador que a los
doce meses no ha movido al menos un tercio de su venta a canal directo construyé valor para el marketplace.
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Capitulo 9 — Las cuatro diferencias que deciden el EBITDA — en la practica

EL COSTO DE LA ULTIMA MILLA ES ESTRUCTURAL Y ESTA BAJO PRESION. Gridwise midié que la ganan-
cia por hora de los repartidores de Uber Eats cayd 5% en 2024, hasta 14,96 USD, y la de DoorDash 3%, hasta
12,23 USD (Gridwise, 2024). Cuando el ingreso del repartidor se comprime, el sistema traslada el costo hacia
arriba via tarifas y hacia abajo via tiempos de espera. Un modelo que solo funciona con la tarifa de hoy es un
modelo con fecha de caducidad. LA VISIBILIDAD LOCAL SE COMPRA DOS VECES O NO SE COMPRA. La
cocina oculta no tiene vitrina ni paso peatonal, asi que su Unico escaparate es el algoritmo: el ranking del mar-
ketplace por un lado, y el mapa local por el otro. Quien solo pelea el primero queda atado a la puja de la plata-
forma. Quien ademas construye ficha verificada, resefias y pauta por poligono se gana un segundo canal cuyo
costo marginal cae con el tiempo, en lugar de subir con la competencia.

PUNTO POR PUNTO

Comparacion criterio por criterio: modelo
por defecto frente a marco Masterestaurant

PUNTO DE EQUILIBRIO

A - ERROR COMUN (MODELO POR B - MASTERESTAURANT Se recalcula por
DEFECTO)
canal cada mes con la comision efectiva

Se estima una sola vez, con la tarifa I , . L
liquidada, en tres escenarios de inflacion

publicada de la plataforma y sin de insumos

contemplar promociones cofinanciadas

Veredicto: Gana el método correcto: el break-even calculado con tarifa publicada subestima el
costo real entre 3 y 7 puntos de la venta bruta.

ESTRUCTURA DE LA CARTA

A - ERROR COMUN (MODELO POR B - MASTERESTAURANT Carta de 18 a 26
DEFECTO)
referencias con solape de inventario

Se replica el menu del local fisico con 40 a superior al 70% y food cost promedio

60 referencias, muchas de baja rotaciéon y ponderado bajo 30%

alto costo tedrico

Veredicto: Gana la carta corta: menos referencias suben la rotaciéon, bajan la merma y acortan el
tiempo de despacho, que es el factor de ranking mas sensible.

www.masterestaurant.com - White Paper - Modelo de negocio de un restaurante virtual: por qué el unit economics se decide antes de la primera venta: delivery y SEO local Péag. 6 de 14



MEZCLA DE CANAL A 12 MESES

A - ERROR COMUN (MODELO POR B - MASTERESTAURANT Meta de 30% en
DEFECTO)

canal propio con ficha local verificada,
Entre 90% y 100% de la venta en

marketplace, sin base de clientes ni

pedido directo y recuperacion de datos del

cliente
capacidad de contacto directo

Veredicto: Gana la mezcla diversificada: cada punto que migra a canal propio libera entre 18 y
30 centavos por délar facturado.

EMPAQUE Y ULTIMA MILLA

A - ERROR COMUN (MODELO POR B - MASTERESTAURANT Empaque dentro
DEFECTO)
del costo tedrico de cada plato, con

Empaque contabilizado como gasto o
paqu e g licitacion de proveedor semestral y

operativo mensual, sin trazabilidad por . ,
medicion de variance

referencia ni revision de proveedor

Veredicto: Gana el empaque escandallado: 0,40 a 1,10 USD por pedido invisibles equivalen a
varios puntos de EBITDA en volumenes altos.

VISIBILIDAD LOCAL

A - ERROR COMUN (MODELO POR B - MASTERESTAURANT Ficha verificada
DEFECTO)
con resefas activas, pauta geolocalizada

Presencia limitada al ranking interno de la , : .
por poligono y contenido propio que

plataforma, con pauta dentro del mismo .
responde a la busqueda local

ecosistema

Veredicto: Gana el motor digital local: el costo marginal de una resefia acumulada tiende a cero,
el de una puja de ranking sube con la competencia.
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GOBIERNO DEL DATO

A - ERROR COMUN (MODELO POR B - MASTERESTAURANT Tablero con
DEFECTO)
prime cost, variance, ticket por canal y

Reportes de venta bruta descargados de L
margen de contribucién por marca,

la plataforma, sin costo tedrico ni variance . : ,
revisado el mismo dia cada mes

por referencia

Veredicto: Gana el tablero propio: sin costo tedrico no existe variance, y sin variance el operador
no puede localizar la fuga.

COMPARACION LADO A LADO

Lo que trae el modelo por defecto VULNERABILIDAD ESTRUCTURAL

X Precio de carta heredado del restaurante fisico, sin absorber la comision del marketplace

X Empaque y bolsa fuera del escandallo: entre 0,40 y 1,10 USD por pedido que se comen el margen de
contribucion

X Una sola plataforma concentra la venta, de modo que la tarifa la fija un tercero
X Cero base de datos propia de clientes: el CapEx de marca se capitaliza en el activo de otro
X La ficha de Google sin verificar deja la cocina fuera del resultado 'restaurante cerca de mi’'

X Sin costo tedrico por plato no hay forma de medir el food cost variance ni de saber donde se fuga el
punto
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Lo que instala el método correcto

MASTERESTAURANT

v" Escandallo con empaque, merma y comisiéon dentro del costo tedrico de cada referencia

v" Precio de lista construido desde el margen de contribucién objetivo, no desde el precio del competidor

v" Dos o tres marcas virtuales con inventario solapado por encima del 70%, para proteger la rotaciéon

v/ Canal propio de pedido con meta de 30% de la venta a doce meses y captura de datos del cliente

v" Google Business Profile verificado como negocio de reparto, con fotos de producto y respuesta a

resefas en menos de 24 horas

v Tablero mensual con prime cost, ticket promedio por canal y variance entre costo real y tedrico

COMPARACION LADO A LADO

Comparacion lado a lado

Orden de decision

Food cost objetivo

Tratamiento de la comisiéon

Dependencia de canal
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ERROR COMUN (MODELO
POR DEFECTO)

X Se abre la cocina, se sube la
carta y después se mira el
margen: 0 simulaciones previas
de punto de equilibrio

X Se copia el 35% del
restaurante fisico sin descontar
comision, con lo que el margen
neto por pedido cae por debajo
de 0

X Se registra como gasto de
marketing al cierre del mes: 18%
a 30% de la venta bruta invisible
en la carta

X 90% a 100% de la venta en
una sola plataforma, sin canal
propio ni base de datos de
clientes

METODO CORRECTO (MARCO
MASTERESTAURANT)

v" Se calcula el break-even por canal
ANTES de firmar: minimo 3 escenarios
(base, 12% y 20% de inflacion de insumos)

v Techo duro de 32% para plato de
delivery, con banda operativa de 26% a 30%
en las marcas de alta rotacion

v"  Se resta del precio en la ingenieria de
menu: el precio de lista nace ya con la

comision dentro del calculo

v Meta de 30% de venta en canal propio
a 12 meses, con Google Business Profile y

pedido directo activos desde el dia 30
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ERROR COMUN (MODELO
POR DEFECTO)

X No se cuenta como insumo
del plato: 0,40 a 1,10 USD por
pedido que nunca entran al
escandallo

Costo de empaque

Visibilidad local X Ficha de Google sin direccién
verificable ni resefas: la cocina

oculta desaparece del mapa

Numero de marcas por cocina X 5 a8 marcas virtuales sobre
el mismo equipo: la ficha técnica
se dispara y el tiempo de

despacho supera los 30 minutos

LAS CIFRAS QUE IMPORTAN

Los numeros que enmarcan la decision

48800 me

GMV del grupo Delivery Hero en 2024,
con crecimiento del 8% interanual

100m

Pedidos de iFood en un solo mes (agosto de 2024),
sobre mas de 380.000 establecimientos aliados

32 %

Techo de food cost por plato en
el método Masterestaurant; la
industria sana vive entre 28% y 35%

14.96

USD/H

Ganancia media por hora de repartidores
de Uber Eats en 2024, con una
caida del 5% frente al afo anterior

3.9

PED./MES

Frecuencia récord de pedido por consumidor
en Reino Unido e Irlanda durante 2024
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METODO CORRECTO (MARCO
MASTERESTAURANT)

v'  Empaque dentro del costo tedrico del
plato, con revisién trimestral de variance
entre costo real y tedrico

v Ficha de servicio a domicilio verificada,
40+ resenas en el primer trimestre y pauta
geolocalizada por poligono de reparto

v" 2 a 3 marcas con solape de inventario
superior al 70%, para que el costo tedrico se
mantenga controlable
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8000 we

Valor bruto de transaccion de Just Eat Takeaway en el
norte de Europa en 2024, +4% en moneda constante

VISUALIZACION

Las cifras, visualizadas

Fuentes: Delivery Hero — Q4 and FY 2024 Results - iFood (Statista) 2024 - National Restaurant Association -
Gridwise 2024 - Deliveroo plc 2024

Grafico creado por masterestaurant.com

CASO REAL

“Entramos con tres marcas virtuales en una cocina de 42 metros y facturabamos 47.000 USD al mes con
EBITDA negativo de 4 puntos. Reescribimos el escandallo metiendo empaque y comision dentro del costo
tedrico, subimos el ticket promedio de 9,20 a 12,40 USD combinando dos referencias, cerramos la marca
que solo aportaba 6% de la venta y abrimos pedido directo con la ficha de Google verificada. A los siete
meses el canal propio pesaba 28% de la venta, el food cost bajo de 36% a 29,5% y el EBITDA quedé en

11 puntos positivos con la misma cocina y el mismo equipo.”

— Operador de tres marcas virtuales, banda de 500 mil a 1 millén USD anuales, ciudad capital

de LatAm — caso de acompainamiento Masterestaurant

COMO APLICARLO EN TU RESTAURANTE
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Roadmap de 90 dias para reconstruir el modelo

@ Dias 1 a 15: escandallo real con comisién y empaque adentro
Construya el costo tedrico de cada referencia incluyendo insumo, merma medida, empaque y la
comision efectiva del canal donde mas vende. No use el porcentaje de tarifa publicado: use el
que sale de dividir lo que la plataforma le liquidd entre lo que facturd el mes pasado, porque ahi
aparecen las promociones cofinanciadas. Al cerrar el dia 15 usted debe tener una tabla con
margen de contribucién por plato y por canal, y la lista de las referencias que hoy venden en
pérdida. Con food cost por encima de 32% en delivery, el plato se redisefia o se retira: no se

sube el precio a ciegas.

@ Dias 16 a 40: ingenieria de menu y poda de marcas
Cruce rotacion contra margen de contribucion y clasifique las referencias en las cuatro casillas
clasicas de menu engineering. Retire las de baja rotacion y bajo margen sin ceremonia, y
redisefie las de alta rotacion y bajo margen bajando gramaje de insumo caro o cambiando el
acompafamiento. Si corre mas de tres marcas virtuales sobre el mismo horno, mida el solape
de inventario: por debajo del 70% esta pagando complejidad sin volumen. En esta ventana se
fija también el ticket promedio objetivo por canal, que es la palanca que absorbe la comision sin
tocar el precio unitario.

@ Dias 41 a 65: motor digital local y canal propio
Verifique la ficha de Google Business Profile como negocio con area de servicio, cargue
fotografia real de producto —no render— y active respuesta a resefias con ventana maxima de
24 horas. En paralelo abra el pedido directo con un menu digital propio, manteniendo la carta
fisica para retiro en punto o consumo en mesa si existe: el QR es complemento de analitica 'y
actualizacion de precios, la carta impresa sigue siendo control de la experiencia y venta
sugerida. La pauta geolocalizada se limita al poligono donde el tiempo de despacho se
mantiene por debajo de 35 minutos.

@ Dias 66 a 90: tablero de control y presentacién a junta
Monte un tablero mensual con seis lineas: prime cost, food cost variance entre tedrico y real,
ticket promedio por canal, comisién efectiva, participacion del canal propio y margen de
contribucién por marca. Corra la simulacion de estrés con inflacién de insumos al 5%, 12% y
20% y documente a qué precio se rompe el punto de equilibrio en cada escenario. Esa hoja es
la que va a junta directiva: no el crecimiento de la venta bruta, que en este modelo puede subir
mientras la caja baja. Revise el tablero el mismo dia de cada mes, sin excepcion.

PREGUNTAS FRECUENTES
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Preguntas que llegan de la junta y del banco

¢Es rentable una dark kitchen en 2026 o el modelo ya se agoto?

Es rentable cuando el margen de contribucién por pedido supera la comisién mas el empaque, y eso exige food
cost por debajo de 32% y ticket promedio alto. EI modelo no se agoto: se profesionalizd. Con tarifas de 18% a
30%, el operador que no disefia la carta desde el margen pierde dinero con cada pedido adicional.

¢ Cuanto cuesta montar un restaurante virtual desde cero?

El CapEx real de una cocina oculta de 40 a 60 metros cuadrados suele ubicarse entre 25.000 y 70.000 USD
segun ciudad y nivel de equipo, pero el numero que decide la viabilidad es otro: el capital de trabajo para doce
semanas de operacion mientras el algoritmo del marketplace madura su ranking y el canal propio arranca.

¢Dark kitchen vs restaurante fisico: cual soporta mejor una subida de insumos?

El restaurante fisico, porque diluye la inflacién en un ticket promedio mayor y en categorias de alto margen
como bebidas. La cocina oculta tiene menos OpEx fijo pero paga comision variable sobre cada venta, asi que
una subida del 12% en insumos la golpea antes. Su defensa es la ingenieria de menu, no el volumen.

¢ Como aumentar ventas en Rappi sin destruir el margen?

Suba el ticket promedio antes que el volumen: combos con dos referencias de alto margen, acompafiamientos
con food cost por debajo del 20% y minimo de pedido calibrado. Las promociones cofinanciadas suben posicion
en el ranking pero elevan la comision efectiva; Uselas como inversion medida en semanas, nunca como

estado permanente.

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

100 millones de pedidos en un solo mes iFood (Statista)

Escala de pedidos de iFood
(agosto de 2024) 2024

» Mas de €1.000 millones anuales, con retail y
Facturacion de g-commerce de Glovo . EU-Startups 2025
grocery creciendo =50% en 2024

Mercado de delivery de comida en linea

i US$ 98.480 millones en 2024 Statista 2024
en Europa Central y Occidental

Segmento de meal delivery en Europa =US$ 49.000 millones de ingresos en 2024 Statista 2024
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Dato Benchmark 2026 Fuente

Mercado de ghost kitchens en Asia- US$ 21.730 millones (2024), proyectado a US$ Coherent Market
Pacifico 60.590 millones en 2032 (CAGR 12,8%) Insights 2024
Coherent Market

Mercado de delivery de comida en China US$ 40.000 millones en 2024 .
Insights 2024
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