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Optimización de algoritmos de delivery: antes
vs después con el marco Masterestaurant
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V E R E D I C T O  R Á P I D O

Veredicto: la optimización de algoritmos de delivery no se gana con descuentos ni con
pauta, se gana con OPERACIÓN medible: tiempo de aceptación bajo dos minutos, tasa de
cancelación del comercio por debajo del 2 %, catálogo con foto y descripción en el 100 %
de los platos, y una carta digital construida por margen de contribución y no por gusto del
dueño. Un restaurante de la banda de 500 mil a 1 millón de dólares al año que ordena esas
cuatro variables mueve su visibilidad dentro del agregador sin pagar un peso extra de
comisión, mientras el que compra posición con promociones del 30 % financia
crecimiento que destruye margen. El delivery es un canal con unit economics propios: si
no lo cuesta por separado, con su propio break-even y su propio food cost, la app le está
vendiendo volumen mientras usted paga la fiesta.
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El reparto de comida en línea mundial mueve 1,51 billones de dólares en 2026 y crecerá a un ritmo compuesto
de 6,24 % hasta 2031, según Statista (2026); en Estados Unidos el canal representa 473.490 millones de
dólares este mismo año, también según Statista (2026). Con esos números, dejar el canal digital en manos del
comercial del agregador dejó de ser una decisión menor: es una línea de negocio entera gobernada por un
algoritmo que usted no escribió y que sí puede leer.

Vamos a lo incómodo primero. La mayoría de los operadores que atiendo cree que el ranking del agregador
premia el precio, y por eso vive de promociones; el ranking premia el CUMPLIMIENTO — que el pedido se
acepte rápido, salga en el tiempo prometido, no se cancele y no genere reclamos — porque el negocio del
agregador es la retención del comensal, no la rentabilidad de su cocina. Esa asimetría de intereses es el punto
de partida de todo este documento, y es también la razón por la que el descuento funciona una semana y luego
deja de funcionar.

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

Comparación lado a lado

OPERACIÓN ANTES DE

OPTIMIZAR

OPERACIÓN DESPUÉS DEL MARCO

MASTERESTAURANT

Tiempo medio de aceptación
del pedido

✕ 5,8 minutos (tablet
compartida con caja)

✓ 1,4 minutos (KDS dedicado, un
responsable por turno)

Tasa de cancelación imputable
al comercio

✕ 6,2 % de los pedidos del
turno pico

✓ 1,7 %, con 86 % de reducción

Comisión efectiva sobre venta
bruta del canal

✕ 32 % (comisión base +
promoción permanente 15 %)

✓ 24 % (comisión base + campañas por
franja)

Margen de contribución del
ticket de delivery

✕ 11 % sobre venta del canal ✓ 27 % sobre venta del canal

Food cost del catálogo digital ✕ 38 % (carta espejo del salón,
sin reformular)

✓ 29 % (carta propia, ingeniería de menú
por canal)

Catálogo con foto profesional
y descripción

✕ 41 % de los SKU publicados ✓ 100 % de los SKU publicados

Ticket promedio del canal
digital

✕ 9,40 USD ✓ 13,10 USD con combos y upsell
estructurado

Reseñas de 5 estrellas en la
app (últimos 90 días)

✕ 61 % del total de
calificaciones

✓ 88 % del total de calificaciones

Capítulo 1 — ¿Por qué el ranking del agregador ignora sus descuentos?

El algoritmo del agregador ordena por probabilidad de que el pedido termine bien, no por precio, y esa
sola frase reordena todo su plan comercial del canal.
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Piense en qué defiende la plataforma: su negocio es que el comensal vuelva a abrir la app, así que el peso lo
cargan las señales de CUMPLIMIENTO —segundos hasta aceptar, desviación contra el tiempo prometido, can‐
celaciones del comercio, reclamos posteriores— porque son las que predicen la recompra. El descuento, en
cambio, compra visibilidad prestada durante siete o diez días y después devuelve el sitio con el margen ya mor‐
dido. Con un canal que mueve 1,51 billones de dólares en 2026 y crece al 6,24 % compuesto hasta 2031 según
Statista (2026), regalar puntos de contribución para comprar un lugar que la operación regala gratis es la mane‐
ra más cara de competir. Empiece por medir su tiempo de aceptación esta semana.

Capítulo 2 — Los cuatro números que gobiernan su visibilidad

Cuatro indicadores explican casi toda la variación de posición dentro de la app, y ninguno cuesta dinero: acep‐
tación por debajo de dos minutos, cancelación del comercio bajo el 2 %, cumplimiento del tiempo prometido y
catálogo completo con foto y descripción en el 100 % de los platos. Un operador que acepta en cuarenta se‐
gundos y otro que acepta en cuatro minutos venden lo mismo en salón y viven en mundos distintos en la app.
La National Restaurant Association (2024) reporta que el 76 % de los operadores estadounidenses considera
que la tecnología les da ventaja competitiva, y ahí está la trampa: la ventaja no la da el software, la da la opera‐
ción que el software vuelve visible. Un tablet olvidada en la esquina de la barra destruye más ranking que cual‐
quier competidor nuevo. Ponga la tablet donde el jefe de partida la vea sin girar la cabeza. Un plato que sobre‐
vive veinte minutos dentro de una bolsa cerrada es un producto distinto del que sale al comedor, y confundirlos
genera reclamos que el algoritmo lee como incumplimiento suyo.

Capítulo 3 — El catálogo digital no es la carta del salón

La ingeniería de menú del canal digital se hace con dos ejes: margen de contribución después de comisión —
que en las plataformas grandes se lleva entre 15 % y 30 % del ticket— y RESISTENCIA al transporte. Un plato
con salsa emulsionada y fritura pierde textura en ocho minutos; con el 30 % de comisión encima, cada reembol‐
so por «llegó frío» cuesta el plato completo más la penalización de posición. Mi criterio, después de años orde‐
nando cartas de delivery: primero saque de la app lo que no viaja, después optimice fotos. Al revés se invierte
dinero en fotografiar un fracaso logístico. Statista (2026) sitúa el mercado estadounidense del canal en 473.490
millones de dólares este año. La misma regla operativa produce efectos económicos muy distintos según cuán‐
to factura la casa, y ese matiz decide dónde invertir primero. Bajo 500 mil dólares anuales, bajar la aceptación a
noventa segundos es gratis y suele mover entre 8 y 15 % los pedidos: no compre software, reubique la tablet y
asigne un responsable por turno.

Capítulo 4 — Qué cambia según la banda de facturación anual

Entre 500 mil y un millón aparece el primer costo real, un puesto de expedición dedicado en horas pico, que se
paga con el ahorro en cancelaciones. Sobre el millón conviene integrar el agregador al punto de venta para eli‐
minar el tecleo manual, origen del 60 al 80 % de los errores de pedido en cocinas que trabajan con tres apps.
Por encima de cinco millones ya hablamos de un analista de canal a medio tiempo leyendo el panel semanal.
Los umbrales son los mismos; el orden de compra, no. Por encima de cinco millones de dólares anuales —
restaurante de chef mediático, temático de gran formato, marca con cola en la puerta— el problema deja de ser
visibilidad y pasa a ser protección de marca, algo que ningún operador pequeño necesita resolver. Aquí una
entrega tibia no cuesta un reembolso de 22 dólares: cuesta una reseña con foto que circula y se queda.
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Capítulo 5 — El tramo alto: celebridad, gran formato y sus costos propios

Por eso la respuesta correcta en esta banda suele ser una carta de delivery separada, con seis a diez referen‐
cias diseñadas para viajar, y a menudo una dark kitchen satélite en la zona de mayor demanda. El mercado glo‐
bal de dark kitchens llegará a 171.300 millones de dólares en 2033 según Global Growth Insights, y las cocinas
en la nube a 203.720 millones en 2033 según Grand View Research. Sobre diez millones, con varias unidades,
la decisión ya es de portafolio de marcas virtuales, no de menú. Llevemos el experimento hasta el final, porque
la respuesta incomoda. Apague los descuentos el lunes: la primera semana pierde entre 20 y 35 % de pedidos,
y el impulso es reactivarlos el jueves. Si aguanta y en paralelo sostiene aceptación bajo dos minutos y cancela‐
ción bajo el 2 %, hacia la tercera semana el volumen recupera entre el 70 y el 85 % del nivel previo, pero con el
margen de contribución completo, porque el ranking se sostiene sobre cumplimiento.

Capítulo 6 — ¿Qué pasaría si apagara todas las promociones durante un mes?

El pedido que no vuelve era el cazador de ofertas, que jamás iba a repetir a precio lleno. La paradoja del
canal es exactamente esta:

la promoción trae volumen y destruye la señal que da volumen gratis, y se resuelve usando el descuento como
ARRANQUE de una unidad nueva, con fecha de fin escrita, nunca como sostén. En Masterestaurant llamamos
a esto comprar tracción, no comprar clientes. Conviene separar el titular de la inversión ejecutable, porque el
ruido tecnológico del sector está pensado para vender software. El mercado de robots de reparto proyecta
3.236,5 millones de dólares a 2030 con un compuesto del 32,4 % según MarketsandMarkets, la entrega por
dron 5.238,8 millones con 38,7 % según Grand View Research, y Serve Robotics anunció hasta 2.000 robots
operando con Uber Eats según su Form 8-K ante la SEC. Nada de eso decide su semana.

Capítulo 7 — Automatización, robots y lo que sí llega a su cocina en 2028

Lo que sí decide su semana es la integración del agregador con el punto de venta y un tablero con esos cuatro
indicadores. Uber Eats movió unos 74.600 millones de dólares en reservas brutas durante 2024, y ese volumen
se reparte según reglas operativas que ya están escritas. Diego F. Parra lo resume así en las auditorías de
Masterestaurant: gane el algoritmo de hoy antes de comprar el de 2030. Un tablero semanal de una hoja, revi‐
sado los martes por la mañana, vale más que cualquier consultoría de canal, y esta es la disciplina exacta. Re‐
gistre cinco cifras por semana y por local: tiempo medio de aceptación en segundos, porcentaje de cancelación
del comercio, desviación media contra el tiempo prometido, porcentaje del catálogo con foto y descripción, y
margen de contribución después de comisión por plato. Cuando la cancelación pasa del 2 %, no busque culpa‐
bles en la app: busque el plato que se agota a las ocho y sigue publicado.

Capítulo 8 — Cómo se lee el panel y qué se decide con él

Según Statista (2024), México proyecta 18.270 millones de dólares en delivery en línea a 2029, y en DiDi Food
México el 70 % de los cerca de 74.000 restaurantes de la app son MIPYMES. Esa es su competencia real. Fije
mañana el umbral de aceptación en 120 segundos y mida quién lo rompe. El agregador no rankea por precio,
rankea por probabilidad de que el pedido termine bien. Tiempo de aceptación, cumplimiento del tiempo prometi‐
do y ausencia de cancelaciones pesan más que cualquier descuento, y son gratis: dependen de cómo organiza
usted la estación, no de cuánto regala. Según la National Restaurant Association (2024), el 76 % de los opera‐
dores estadounidenses considera que la tecnología les da una ventaja competitiva, pero la ventaja está en la
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operación que la tecnología expone, no en el software. El catálogo digital no es la carta del salón. Un plato que
viaja veinte minutos en una bolsa cerrada llega distinto, y el que se rompe genera reclamos que el algoritmo lee
como incumplimiento.

Capítulo 9 — Las cinco diferencias que mueven la aguja

La ingeniería de menú del canal digital se hace con dos ejes — margen de contribución y resistencia al trans‐
porte — y de ahí sale una carta más corta, con food cost por debajo del 32 % que fija el marco Masterestaurant
como techo, jamás como meta. La promoción permanente destruye el margen y además pierde efecto. Un 30
% sostenido se convierte en el precio de referencia del comensal, así que dejar de darlo se percibe como un
aumento; la campaña por franja, en cambio, se enciende para llenar la hora muerta y se apaga cuando la coci‐
na está saturada. El delivery tiene unit economics propios y hay que costearlo aparte. Comisión del 18 % al 30
% según ciudad y plan, empaque de 0,60 a 1,40 dólares por pedido, merma de reparto y personal asignado: si
todo eso no baja del precio de venta del canal, usted no sabe si vende o si subsidia.

Capítulo 10 — Las cinco diferencias que mueven la aguja — en la práctica

Con Uber Eats moviendo reservas brutas de 74.600 millones de dólares en 2024, según Statista (2024), el ca‐
nal es enorme para el agregador; que también lo sea para su caja depende de esta cuenta. El motor local y el
agregador se refuerzan. Una ficha de Google Business Profile con la categoría correcta, fotos actualizadas y re‐
señas contestadas alimenta las búsquedas de intención cercana; el agregador captura la conversión. Cuando el
nombre, la categoría y la zona no coinciden entre ambos, usted compite contra su propia entidad.

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

Análisis criterio por criterio: antes vs después

PALANCA DE VISIBILIDAD

A ·  O P E R A C I Ó N  A N T E S  D E  O P T I M I Z A R

Descuento permanente y pauta sin tope,
con la esperanza de comprar posición.

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

operativo medido a diario y campañas por
franja con presupuesto tope.

Veredicto: Gana el después: la palanca operativa no cuesta comisión adicional y su efecto sobre
el ranking es más estable que el del descuento.
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DISEÑO DEL CATÁLOGO

A ·  O P E R A C I Ó N  A N T E S  D E  O P T I M I Z A R

Carta espejo del salón, 61 SKU, food cost
del 38 % en el canal.

B  ·  M A S T E R E S TA U R A N T Carta digital

propia de 22 SKU por margen de
contribución y resistencia al transporte,
food cost del 29 %.

Veredicto: Gana el después por nueve puntos de food cost y por menos reclamos de producto
dañado en tránsito.

ORGANIZACIÓN DEL TURNO

A ·  O P E R A C I Ó N  A N T E S  D E  O P T I M I Z A R

Tablet en caja, aceptación media de 5,8
minutos, cancelaciones del 6,2 % en el
pico.

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

dedicada con responsable por turno,
aceptación de 1,4 minutos, cancelación
del 1,7 %.

Veredicto: Gana el después con contundencia: es la variable de mayor retorno por dólar
invertido de todo el marco.

CONTABILIDAD DEL CANAL

A ·  O P E R A C I Ó N  A N T E S  D E  O P T I M I Z A R Se

mide venta bruta mensual, sin separar
comisión, empaque ni merma.

B  ·  M A S T E R E S TA U R A N T Estado de

resultados propio del delivery, con break-
even y margen de contribución por SKU.

Veredicto: Gana el después: sin unit economics separados, el crecimiento del canal puede estar
erosionando EBITDA sin que nadie lo note.
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MOTOR LOCAL

A ·  O P E R A C I Ó N  A N T E S  D E  O P T I M I Z A R

Google Business Profile desactualizado y
sin relación con el catálogo del agregador.

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

categoría, fotos y zona de cobertura
alineados entre ficha local y agregadores,
reseñas contestadas en 24 horas.

Veredicto: Gana el después: la intención cercana se captura en el buscador y se convierte en la
app; desalineadas, ambas superficies compiten entre sí.

GESTIÓN DEL RIESGO DE DEPENDENCIA

A ·  O P E R A C I Ó N  A N T E S  D E  O P T I M I Z A R Un

solo agregador concentra más del 80 %
del canal, sin base de datos propia del
comensal.

B  ·  M A S T E R E S TA U R A N T Dos agregadores

activos, pedido directo con incentivo
propio y base de clientes en manos del
restaurante.

Veredicto: Gana el después: la mitigación del riesgo de plataforma vale más que los dos o tres
puntos de comisión que cuesta operar en paralelo.

C O M PA R A C I Ó N  L A D O  A  L A D O
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Lo que hace el operador que compite por precio A N T E S

Lo que hace el operador que gobierna el algoritmo M A S T E R E S TA U R A N T

Publica la carta completa del salón en la app, con los mismos precios y el mismo food cost del servicio
en mesa.

✕

Sostiene una promoción permanente del 2x1 o del 30 % porque teme perder posición si la apaga.✕

Deja la tablet del agregador en caja, donde el cajero la atiende entre cobros; el tiempo de aceptación
se dispara en el pico.

✕

Mide el canal por venta bruta mensual, sin separar comisión, empaque ni merma de reparto.✕

Responde reseñas negativas solo cuando la calificación ya bajó de 4,5.✕

Cree que la pauta geolocalizada dentro de la app sustituye la ficha de Google Business Profile.✕

Construye una carta digital propia, con 18 a 24 SKU elegidos por margen de contribución y resistencia
al transporte.

✓

Apaga la promoción permanente y compra visibilidad por franja horaria, con presupuesto tope y
medición de retorno por franja.

✓

Aísla la operación digital en una estación con su comandera y su responsable, de modo que el pedido
entra y se acepta en menos de dos minutos.

✓

Costea el canal aparte: comisión, empaque, merma, personal asignado y punto de equilibrio propio del
delivery.

✓

Contesta el 100 % de las reseñas en menos de 24 horas y usa el texto de la respuesta para reforzar
entidad y zona de cobertura.

✓

Alinea ficha de Google Business Profile, SEO local y catálogo del agregador con el mismo nombre, la
misma categoría y la misma zona de reparto.

✓

C O M PA R A C I Ó N  L A D O  A  L A D O
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Comparación lado a lado

OPERACIÓN ANTES DE

OPTIMIZAR

OPERACIÓN DESPUÉS DEL MARCO

MASTERESTAURANT

Tiempo medio de aceptación
del pedido

✕ 5,8 minutos (tablet
compartida con caja)

✓ 1,4 minutos (KDS dedicado, un
responsable por turno)

Tasa de cancelación imputable
al comercio

✕ 6,2 % de los pedidos del
turno pico

✓ 1,7 %, con 86 % de reducción

Comisión efectiva sobre venta
bruta del canal

✕ 32 % (comisión base +
promoción permanente 15 %)

✓ 24 % (comisión base + campañas por
franja)

Margen de contribución del
ticket de delivery

✕ 11 % sobre venta del canal ✓ 27 % sobre venta del canal

Food cost del catálogo digital ✕ 38 % (carta espejo del salón,
sin reformular)

✓ 29 % (carta propia, ingeniería de menú
por canal)

Catálogo con foto profesional
y descripción

✕ 41 % de los SKU publicados ✓ 100 % de los SKU publicados

Ticket promedio del canal
digital

✕ 9,40 USD ✓ 13,10 USD con combos y upsell
estructurado

Reseñas de 5 estrellas en la
app (últimos 90 días)

✕ 61 % del total de
calificaciones

✓ 88 % del total de calificaciones

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

Los números del canal que su junta directiva debe conocer

1.51
Reparto de comida en línea a nivel mundial
en 2026, con CAGR de 6,24 % hasta 2031

B  U S D

473.49
Tamaño del reparto de comida en
línea en Estados Unidos durante 2026

MM  U S D

74.6
Reservas brutas mundiales de Uber Eats en 2024

MM  U S D
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V ISUAL I ZAC IÓN

Las cifras, visualizadas

Reparto de comida en línea a nivel mundial en 2026, con CAGR de 6,24 % hasta 2031

1.51
B USD

Tamaño del reparto de comida en línea en Estados Unidos durante 2026

473.49
MM USD

Reservas brutas mundiales de Uber Eats en 2024

74.6
MM USD

Restaurantes en DiDi Food México en 2024; el 70 % son MIPYMES locales

74mil

Operadores en EE. UU. que ven la tecnología como ventaja competitiva

76%

Mercado global de dark kitchens proyectado a 2033

171.3
MM USD

Fuentes: Statista 2026 · Statista 2024 · DiDi Food 2024 · National Restaurant Association 2024 · Global Growth
Insights 2024

74mil
Restaurantes en DiDi Food México en

2024; el 70 % son MIPYMES locales

76%
Operadores en EE. UU. que ven la
tecnología como ventaja competitiva

171.3
Mercado global de dark kitchens proyectado a 2033

MM  U S D

Gráfico creado por masterestaurant.com

C A S O  R E A L
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“Facturábamos 780 mil dólares al año entre dos locales y el delivery era el 34 % de la venta, así que nunca
lo miramos aparte. Cuando lo costeamos solo, el canal dejaba 11 % de margen de contribución contra 27
% del salón: estábamos financiando pedidos. Cortamos la promoción permanente del 30 %, recortamos la
carta digital de 61 a 22 platos por margen y resistencia al transporte, y pusimos una comandera dedicada
con un responsable por turno. En doce semanas el tiempo de aceptación bajó de 5,8 a 1,4 minutos, la
cancelación imputable a nosotros cayó de 6,2 % a 1,7 %, el ticket promedio subió de 9,40 a 13,10 dólares
y la comisión efectiva pasó de 32 % a 24 %. Perdimos 9 % de pedidos y ganamos 61 mil dólares de
contribución anual.”

— Director de operaciones de un grupo de dos locales de comida casual, banda de 500 mil a 1
millón de dólares al año, ciudad de más de 3 millones de habitantes

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

Roadmap de 90 días para gobernar el algoritmo

1 Días 1-15 · Estado medido del canal, no percibido
Descargue el detalle de pedidos de los últimos 90 días de cada agregador y arme un estado de
resultados solo del delivery: venta bruta, comisión efectiva real (base más promociones más
pauta), empaque por pedido, merma, personal asignado y su punto de equilibrio propio. Añada
las cuatro métricas que el algoritmo mira — tiempo de aceptación, tiempo de preparación
cumplido, cancelación imputable al comercio y calificación de los últimos 90 días. Casi nadie
tiene estos ocho números juntos, y sin ellos cualquier decisión sobre el canal es una
corazonada cara. La salida de esta fase es una hoja con margen de contribución por SKU
digital y el diagnóstico honesto de si el canal aporta o resta EBITDA.

2 Días 16-40 · Carta digital por margen y resistencia al transporte
Recorte el catálogo a entre 18 y 24 SKU aplicando dos filtros: margen de contribución por plato
y comportamiento del producto a los veinte minutos dentro de un empaque cerrado. Fuera las
frituras que se ablandan, las ensaladas que sudan y los platos con emplatado frágil; dentro los
que viajan bien y admiten combo. Reformule precios del canal para absorber comisión sin
sobrepasar el 32 % de food cost, arme dos o tres combos que suban el ticket promedio, y
publique foto profesional y descripción en el 100 % de los platos. El catálogo incompleto es la
vulnerabilidad estructural más barata de cerrar y la que más operadores dejan abierta.
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3 Días 41-65 · Estación digital dedicada y disciplina de cumplimiento
Saque la tablet de caja. Monte una estación con su propia comandera, su responsable por
turno y un protocolo escrito: aceptar en menos de dos minutos, marcar listo solo cuando el
pedido está empacado y sellado, y pausar el canal en lugar de cancelar cuando la cocina se
satura. Pausar cuesta pedidos de esa hora; cancelar cuesta posición durante semanas, y esa
distinción es la que casi nadie hace. Mida a diario las cuatro métricas de cumplimiento en un
tablero visible para el turno, porque lo que el equipo no ve, no lo mueve.

4 Días 66-90 · Motor local, pauta por franja y gobierno del dato
Apague la promoción permanente y sustitúyala por campañas de franja con presupuesto tope,
midiendo pedidos incrementales y no pedidos totales. En paralelo, alinee ficha de Google
Business Profile, SEO local y catálogo del agregador con el mismo nombre, categoría y zona
de cobertura, conteste el 100 % de las reseñas en menos de 24 horas y fije un comité mensual
de 45 minutos donde se revisen margen del canal, cumplimiento y retorno de la pauta. A los 90
días usted debería tener el margen de contribución del delivery dentro de cinco puntos del
margen del salón; si no lo tiene, el problema es la carta, no el algoritmo.

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

Preguntas que llegan de la junta directiva

¿Cómo funciona realmente la optimización de algoritmos de delivery en Rappi o Uber Eats?

El agregador ordena los comercios por probabilidad de que el pedido termine bien para el comensal. Pesan el
tiempo de aceptación, el cumplimiento del tiempo prometido, la tasa de cancelación imputable al comercio, la
calificación reciente y la completitud del catálogo. El precio y la promoción influyen, pero por debajo del
cumplimiento operativo, que es gratis y depende de usted.

¿Conviene apagar la promoción permanente si con eso bajan los pedidos?

Conviene si el margen de contribución del canal está por debajo del 15 %. Perder entre 8 % y 12 % de pedidos
con un margen que sube de 11 % a 27 % deja más contribución absoluta, y además rompe el precio de
referencia bajo que usted mismo instaló. Sustituya el descuento permanente por campañas de franja con
presupuesto tope y medición de pedidos incrementales.

¿Un restaurante pequeño de menos de 500 mil dólares al año puede competir en el agregador?

Sí, y con ventaja, porque las variables que mueven el ranking son operativas y no requieren CapEx. En México,
cerca de 74.000 restaurantes están en DiDi Food y el 70 % son MIPYMES locales, según DiDi Food (2024). Su
primer paso es uno solo: comandera dedicada y aceptación bajo dos minutos durante 30 días, antes de tocar
carta o pauta.
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¿Una dark kitchen resuelve el problema de margen del delivery?

Resuelve el costo de ocupación, no el de margen por plato. Una cocina oculta baja renta y personal de sala,
pero si la carta digital arrastra un food cost del 38 % y una comisión efectiva del 32 %, el modelo sigue
perdiendo. El mercado global de dark kitchens se proyecta en 171.300 millones de dólares a 2033, según
Global Growth Insights (2024), y esa expansión no cambia la aritmética del plato.

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

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

Quick commerce España al 2029
USD 4.37 mil millones proyectados para
2029

Research and Markets
(GlobeNewswire) 2026

Dark kitchens en Ciudad de
México 2025

Más de 1,200 dark kitchens activas; +40%
desde 2023

CANIRAC 2025

Tráfico fuera del local (off-
premise) EE. UU.

Casi 75% del tráfico de restaurantes es
off-premise

National Restaurant Association
2025

Ventas off-premise EE. UU.
actuales y proyectadas

29% de las ventas son off-premise hoy;
35% proyectado para 2026

National Restaurant Association
2025

Operadores de servicio limitado
con delivery

65% de los operadores de servicio
limitado ofrecen delivery

National Restaurant Association
2025

Preferencia por pedido directo
(first-party)

58% de los clientes prefiere la app o web
propia del restaurante

NCR Voyix (Restaurant Dive)
2024

C O M U N I D A D

Únete GRATIS a nuestra Comunidad MASTERESTAURANT

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

Unirme a la comunidad
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