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Posicionamiento en apps de delivery: antes
vs después con el marco Masterestaurant

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

V E R E D I C T O  R Á P I D O

El posicionamiento en apps de delivery no se compra con descuentos: se construye con
tres variables que el algoritmo mide todos los días —tasa de conversión de la ficha,
tiempo de preparación cumplido y calificación sostenida sobre 4,7—, y esas tres se
gobiernan desde la cocina, no desde el panel de marketing. Un operador que pasa de
comprar visibilidad a ganarla mueve el mismo volumen con menos gasto promocional, y
ahí es donde aparece el margen. El canal digital sigue creciendo: el mercado global de
delivery movió USD 1,22 billones en 2024 según Statista Market Insights, y América Latina
cerró 2024 en USD 12.917,3 millones con un CAGR proyectado del 8,6% hasta 2030 según
Grand View Research (2025). Crecer con el canal es fácil; crecer con EBITDA es otra cosa.
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Un operador de tres locales en zona metropolitana me enseñó su panel de Rappi con 41% de las órdenes
atadas a promociones cofinanciadas, y su pregunta era por qué las ventas subían mientras la caja bajaba. La
respuesta estaba en la aritmética del canal, no en el algoritmo: comisión de agregador, cofinanciamiento del
descuento y empaque descontaban margen de contribución antes de que la primera orden saliera de la cocina.

Este documento trata el posicionamiento en apps de delivery como un problema de unit economics y de señal
algorítmica, no como una campaña. El mercado justifica el rigor: el delivery en línea de México alcanzó US$
9.220 millones en 2024 con un CAGR de 14,66% según Statista (2024), y el segmento de cloud kitchen global
llegó a USD 80.300 millones en 2025 según Grand View Research, con proyección de USD 88.700 millones en
2026 y CAGR de 12,6% hasta 2033.

Escribo desde el rol de consultor, con la mirada de quien revisó cierres de caja en cocinas de 40 metros y en
grupos de más de diez millones de dólares al año. El marco Masterestaurant que uso aquí ordena el canal en
cuatro componentes —ficha, operación, precio y reputación— y los conecta con Prime Cost y punto de
equilibrio, que es donde una junta directiva puede tomar decisiones.

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

Comparación lado a lado

ANTES: VISIBILIDAD

COMPRADA

DESPUÉS: POSICIONAMIENTO

GANADO

Órdenes atadas a promoción
cofinanciada

✕ 38-45% del volumen del canal ✓ 12-18% del volumen del canal

Comisión efectiva sobre venta
bruta del canal

✕ 27-32% (comisión base + pauta
+ cofinanciamiento)

✓ 19-23% (comisión base + pauta
táctica)

Tasa de conversión de la ficha
(vista a orden)

✕ 4-6% con fotos genéricas y 9
categorías

✓ 9-12% con foto por plato y 5
categorías

Tiempo de preparación
declarado vs real

✕ Desvío de 7-11 minutos en
hora pico

✓ Desvío de 2-3 minutos con capacidad
topada

Calificación media sostenida
en 90 días

✕ 4,3-4,5 con incidencias sin
cerrar

✓ 4,7-4,9 con protocolo de respuesta en
24 h

Margen de contribución por
orden de delivery

✕ 18-24% del ticket ✓ 31-37% del ticket

Dependencia del agregador
líder

✕ 78-90% del volumen digital en
una sola app

✓ 45-55%, con canal propio y Google
Business Profile activos

Capítulo 1 — La ficha convierte o el algoritmo la esconde

El agregador no reparte visibilidad por simpatía: reparte impresiones hacia la ficha que convierte más vistas en
órdenes, porque cada impresión servida a un restaurante que convierte 11% le rinde el doble de comisión que
una servida a uno que convierte 5%, y esa aritmética manda por encima de cualquier presupuesto de promo‐
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ción que usted quiera empujar. Con el delivery en línea de México en US$ 9.220 millones durante 2024 y un
CAGR de 14,66% según Statista (2024), la competencia por esa impresión se endurece cada trimestre. Los
seis primeros ítems de la carta cargan casi todo el peso: foto propia y no de banco de imágenes, descripción
que diga gramaje y acompañamiento, precio legible sin promoción encima. Cuando reviso una ficha estancada,
el problema casi nunca está en el gasto publicitario; está en que la foto del plato estrella se subió en 2022 y na‐
die la volvió a mirar.

Capítulo 2 — El tiempo declarado es un contrato con el algoritmo

Declarar 18 minutos de preparación y entregar en 29 castiga dos veces, porque baja la calificación del pedido y
empuja la ficha hacia abajo en el ordenamiento por tiempo estimado, que es el filtro favorito del comensal apu‐
rado de las 13:15. Suena contraintuitivo, pero topar la capacidad en hora pico —cerrar la recepción de órdenes
durante veinte minutos cuando la cocina ya va saturada— sacrifica volumen y compra posición, y la posición se
cobra sola las semanas siguientes. Piénselo al revés: si usted acepta doce órdenes simultáneas que su línea
sirve en veintinueve minutos, gana esas doce y pierde la ordenación de las próximas seiscientas. En un merca‐
do como el latinoamericano, que movió USD 12.917,3 millones en 2024 con CAGR proyectado de 8,6% hasta
2030 según Grand View Research (2025), regalar posición para salvar una noche es un mal negocio.

Capítulo 3 — El descuento permanente rompe la señal de precio

Un operador de tres locales metropolitanos me mostró su panel con 41% de las órdenes atadas a promociones
cofinanciadas y preguntó por qué las ventas subían mientras la caja bajaba; la respuesta vivía en la aritmética
del canal, no en el algoritmo. Comisión de agregador, mitad del descuento y empaque descuentan margen de
contribución antes de que el primer plato salga de la línea, y cuando el 41% de la demanda se acostumbra a un
precio rebajado, ese precio se vuelve el precio real y el de carta pasa a ser decorativo. La salida no fue apagar
la promoción de golpe: fue construir dos referencias exclusivas del canal, con food cost al 27%, gramaje ajusta‐
do al empaque y precio propio, y bajar el cofinanciamiento a menos del 15% de las órdenes en once semanas.
Las ventas cedieron 6%. El margen de contribución subió 9 puntos.

Capítulo 4 — La calificación de 4,7 es un piso operativo, no una meta

Sostener 4,7 estrellas no depende de responder reseñas sino de tres cosas que se deciden en cocina: que el
empaque llegue caliente y sin derrame, que la orden esté completa, y que el ítem faltante se resuelva antes de
que el comensal escriba. Cada punto porcentual de órdenes con incidencia arrastra la calificación de forma len‐
ta y la recuperación toma meses, porque el promedio se defiende con volumen nuevo y no con disculpas. El
marco Masterestaurant que aplico ordena el canal en cuatro componentes —ficha, operación, precio y repu‐
tación— y ata cada uno al Prime Cost y al punto de equilibrio, que es el lenguaje que una junta directiva
entiende. En un sector donde las cocinas en la nube movieron USD 80.300 millones en 2025 según Grand View
Research, con proyección de USD 88.700 millones en 2026, la reputación es el único activo del canal que no
se alquila.

Capítulo 5 — Cada banda de facturación juega un juego distinto

Por debajo de 500 mil dólares anuales, el canal debe ser rentable desde la primera orden porque no hay col‐
chón: dos referencias exclusivas, cero cofinanciamiento y comisión negociada por volumen mínimo, con deli‐
very que no supere el 25% de la venta total. Entre 500 mil y un millón aparece la primera persona dedicada al
canal, y ahí el error clásico es sumar plataformas antes de dominar una. De uno a cinco millones ya conviene
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una marca virtual separada con su propia carta, porque diluir la marca madre en descuentos cuesta más que
abrir una ficha nueva. Sobre cinco millones el problema cambia de naturaleza: la negociación de comisión pasa
de 28-30% a rangos de 18-22% y esos puntos financian una célula de datos propia. Arriba de diez millones, el
grupo debe medir contribución por plataforma, por local y por franja horaria, o estará subsidiando ciudades en‐
teras sin saberlo.

Capítulo 6 — La gama alta paga costos que nadie presupuesta

Un restaurante de chef mediático o un temático de gran formato por encima de cinco millones anuales enfrenta
un costo que la banda pequeña ni ve: el riesgo reputacional de servir mal en un canal que no controla. Cuando
el nombre del chef es el activo, una entrega fría con foto en redes vale más que las tres mil órdenes que la ge‐
neraron, y por eso estos grupos suelen operar flota propia para el radio corto y dejan al agregador la captación,
pagando doble logística de forma consciente. Sumemos el empaque: llevar un plato de ticket alto sin que colap‐
se exige materiales de tres a cinco veces el costo del contenedor estándar, más un armado que ocupa a una
persona en pico. Aquí me equivoqué durante años recomendando que estas casas simplemente no entraran al
delivery; el dato que me hizo cambiar fue ver el canal sostener el 20% de la venta con margen intacto cuando la
carta se rediseña en vez de recortarse.

Capítulo 7 — Marca virtual: cuándo suma y cuándo canibaliza

Abrir una marca virtual desde la misma cocina tiene sentido cuando existe capacidad ociosa medible en horas y
cuando la nueva carta usa el 70% del inventario que usted ya compra; fuera de esas dos condiciones, lo que
parece una segunda fuente de ingreso es una segunda fuente de mermas. El mercado global de restaurantes
virtuales llegó a US$ 66.300 millones en 2024 y se proyecta a US$ 140.400 millones en 2033 según Verified
Market Reports (2024), lo que explica el entusiasmo, aunque el entusiasmo no paga el punto de equilibrio. La
prueba honesta es cerrar la marca virtual durante tres semanas y mirar si la venta de la marca madre sube: si
sube, usted no creó demanda, la movió de bolsillo. Cuando de verdad suma, la señal es limpia, porque la mar‐
ca virtual captura franjas horarias que la principal no tocaba. Pida cuatro números por plataforma y por local,
semanales, sin excepciones: conversión de vista a orden, minutos reales de preparación contra los declarados,
porcentaje de órdenes con incidencia y margen de contribución después de comisión, cofinanciamiento
y empaque.

Capítulo 8 — El tablero que debe pedirle a su equipo el lunes

Ese último es el que casi nadie calcula y el único que responde si el canal financia la operación o la desangra.
Con el segmento de ghost kitchens en Asia-Pacífico proyectado de US$ 21.730 millones en 2024 a US$ 60.590
millones en 2032 con CAGR de 12,8% según Coherent Market Insights (2024), el canal seguirá creciendo con o
sin usted, y crecer dentro de él sin el tablero es apostar con la caja de la casa. Empiece esta semana por una
sola cosa: reemplace las fotos de los seis ítems más vistos y mida la conversión catorce días después. El agre‐
gador no vende visibilidad, vende probabilidad de conversión. Cuando su ficha convierte 11% de las vistas en
órdenes, el algoritmo la muestra más porque le genera más comisión por impresión servida; cuando convierte
5%, ninguna pauta compensa esa aritmética. Por eso el trabajo empieza en la foto, la descripción y el precio de
los seis primeros ítems, no en el presupuesto de promoción.
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Capítulo 9 — Lo que separa una operación que sube en el ranking de una que paga por estar

El tiempo de preparación es una promesa contractual con el algoritmo. Declarar 18 minutos y entregar en 29
castiga dos veces: baja la calificación del pedido y mueve la ficha hacia abajo en la ordenación por tiempo esti‐
mado, que es el filtro que más usa el comensal apurado. Topar capacidad en hora pico duele en volumen y
paga en posición. El descuento permanente destruye la señal de precio. Un 25% de descuento sostenido du‐
rante cuatro meses reancla la disposición a pagar del cliente: cuando lo apaga, la caída de órdenes es mayor
que la subida que produjo, y el margen de contribución nunca se recupera del todo. Prefiero un descuento tácti‐
co de 48 horas atado a un plato de food cost bajo. La reputación es un activo con vida media. Una calificación
de 4,8 construida en noventa días soporta un incidente aislado; una de 4,4 con reseñas sin responder convierte
cualquier incidente en una caída de tres posiciones en la categoría, y recuperarla cuesta entre seis y diez se‐
manas de operación limpia.

Capítulo 10 — Lo que separa una operación que sube
en el ranking de una que paga por estar — en la práctica

El canal digital tiene su propio punto de equilibrio y casi nadie lo calcula. Con comisión efectiva del 28%, empa‐
que de 9% del ticket y food cost de 30%, la contribución que queda para nómina y renta es delgada; con comi‐
sión efectiva del 21% y food cost de canal en 27%, el mismo volumen paga estructura. La diferencia no es el al‐
goritmo: es la ingeniería de menú del canal. La dependencia de una sola app es riesgo de territorio puro. Un
cambio de comisión, una suspensión de ficha por incidencias o la entrada de un competidor con capital de
descuento en su polígono le mueve el 80% de la venta digital en una semana si no tiene canal propio ni Google
Business Profile trabajado.

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

Análisis comparado: comprar visibilidad frente a construir posición

COSTO DE ADQUISICIÓN POR ORDEN

A ·  A N T E S :  V I S I B I L I D A D  C O M P R A D A Sube

cada trimestre porque el descuento
compite con el de todos los demás en la
misma categoría

B  ·  M A S T E R E S TA U R A N T Baja a medida

que la conversión de ficha mejora y el
algoritmo sirve impresiones gratis

Veredicto: Gana el posicionamiento ganado: la conversión es un activo que se acumula, el
descuento es un gasto que se repite
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VELOCIDAD DE RESULTADO

A ·  A N T E S :  V I S I B I L I D A D  C O M P R A D A

Inmediata: un descuento agresivo mueve
volumen en 48 horas

B  ·  M A S T E R E S TA U R A N T Seis a doce

semanas hasta consolidar tiempo
cumplido y calificación

Veredicto: Gana comprar visibilidad si necesita volumen ya, pero solo como puente táctico de
dos o tres semanas

EFECTO SOBRE EL MARGEN DE CONTRIBUCIÓN

A ·  A N T E S :  V I S I B I L I D A D  C O M P R A D A

Erosiona entre 8 y 13 puntos del ticket
entre cofinanciamiento y comisión sobre
precio con descuento

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

margen porque el precio de canal se
sostiene y la comisión efectiva baja

Veredicto: Gana el posicionamiento ganado, y es la diferencia entre crecer con EBITDA o crecer
sin caja

RESILIENCIA ANTE CAMBIOS DE COMISIÓN DEL AGREGADOR

A ·  A N T E S :  V I S I B I L I D A D  C O M P R A D A Nula:

un alza de dos puntos borra el margen
restante de la operación

B  ·  M A S T E R E S TA U R A N T Alta, porque el

canal propio y Maps absorben parte del
volumen

Veredicto: Gana el posicionamiento ganado por mitigación del riesgo de territorio
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APLICABILIDAD A UNA OPERACIÓN DE MENOS DE 500 MIL USD AL AÑO

A ·  A N T E S :  V I S I B I L I D A D  C O M P R A D A

Tentadora, porque no exige inversión
inicial ni disciplina de datos

B  ·  M A S T E R E S TA U R A N T Exige recortar

carta y fotografiar platos, dos semanas de
trabajo real

Veredicto: Gana el posicionamiento ganado incluso ahí: en esa banda el descuento cofinanciado
se come el sueldo del dueño

APLICABILIDAD A UN GRUPO DE MÁS DE 5 MILLONES USD AL AÑO

A ·  A N T E S :  V I S I B I L I D A D  C O M P R A D A Se

vuelve un contrato de pauta anual que
nadie audita por plato

B  ·  M A S T E R E S TA U R A N T Permite negociar

comisión con datos de conversión propios
frente al agregador

Veredicto: Gana el posicionamiento ganado: por encima de cinco millones, la conversión de
ficha es una palanca de negociación comercial

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

Antes: el operador compra posición E S TA D O  B A S E

Descuento permanente del 20-30% cofinanciado, que el algoritmo interpreta como precio real y ya no
premia

✕

Carta espejo del salón, con 90 a 140 ítems, tiempos de preparación imposibles y foto de archivo✕

Tiempo de preparación declarado por optimismo, no medido con cronómetro en el pase✕

Reseñas negativas sin respuesta, con incidencias de empaque repetidas mes tras mes✕

Pauta dentro de la app encendida todo el día, sin franjas ni radio geolocalizado✕

Cero medición de margen de contribución por plato en canal digital: se mira la venta bruta✕
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Después: el operador gana posición M A S T E R E S TA U R A N T

Carta de delivery de 28 a 40 ítems, diseñada por tiempo de pase y resistencia al transporte✓

Foto propia por plato y descripción con ingrediente ancla, que sube conversión de ficha✓

Tiempo de preparación declarado con dos minutos de colchón y capacidad topada en pico✓

Protocolo de reseñas: respuesta en menos de 24 horas y causa raíz cerrada en cocina✓

Pauta geolocalizada por franja y radio, apagada fuera de las ventanas de demanda real✓

Precio de canal con menu engineering propio: el delivery no hereda la lista del salón✓

Google Business Profile y ficha de Maps sincronizados con horario, fotos y pedido propio✓

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

Comparación lado a lado

ANTES: VISIBILIDAD

COMPRADA

DESPUÉS: POSICIONAMIENTO

GANADO

Órdenes atadas a promoción
cofinanciada

✕ 38-45% del volumen del canal ✓ 12-18% del volumen del canal

Comisión efectiva sobre venta
bruta del canal

✕ 27-32% (comisión base + pauta
+ cofinanciamiento)

✓ 19-23% (comisión base + pauta
táctica)

Tasa de conversión de la ficha
(vista a orden)

✕ 4-6% con fotos genéricas y 9
categorías

✓ 9-12% con foto por plato y 5
categorías

Tiempo de preparación
declarado vs real

✕ Desvío de 7-11 minutos en
hora pico

✓ Desvío de 2-3 minutos con capacidad
topada

Calificación media sostenida
en 90 días

✕ 4,3-4,5 con incidencias sin
cerrar

✓ 4,7-4,9 con protocolo de respuesta en
24 h

Margen de contribución por
orden de delivery

✕ 18-24% del ticket ✓ 31-37% del ticket

Dependencia del agregador
líder

✕ 78-90% del volumen digital en
una sola app

✓ 45-55%, con canal propio y Google
Business Profile activos

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

www.masterestaurant.com · White Paper - Posicionamiento en apps de delivery: antes vs después con el marco Masterestaurant Pág. 8 de 12



El tamaño del canal que está negociando

1.22
Mercado global de delivery de

comida y abarrotes en línea, 2024

B  U S D

12917.3
Delivery en línea en América Latina
en 2024; CAGR 8,6% hasta 2030

M  U S D

9220
Delivery de comida en línea en México
en 2024, con CAGR de 14,66%

M  U S D

80300
Mercado global de cocinas en la nube en 2025

M  U S D

88.7
Mercado global cloud/ghost kitchen
proyectado para 2026; CAGR 12,6%

B  U S D

66300
Restaurantes virtuales y delivery en 2024,

proyectados a 140.400 millones en 2033

M  U S D

C A S O  R E A L

“Teníamos 132 ítems en la carta de Rappi y un descuento del 25% encendido desde hacía siete meses;
vendíamos más que nunca y la caja no daba. Recortamos a 34 platos elegidos por tiempo de pase,
subimos foto propia de cada uno, apagamos el descuento permanente y dejamos pauta solo de 12 a 15 y
de 19 a 22 en un radio de tres kilómetros. En cuatro meses el volumen bajó 9%, pero el margen de
contribución por orden pasó de 21% a 34% del ticket y la calificación subió de 4,4 a 4,8; el canal digital
dejó de costarnos dinero y aportó 38 mil dólares de contribución adicional en el semestre.”

— Director de operaciones de un grupo de tres locales de comida casual, banda de facturación
de 500 mil a 1 millón de dólares anuales

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
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Roadmap de 90 días para pasar de visibilidad comprada a posición ganada

1 Días 1-15 · Auditoría de unit economics del canal
Antes de tocar la ficha, saque la aritmética real: comisión efectiva (comisión base más pauta
más cofinanciamiento dividido entre la venta bruta del canal), food cost por plato en versión
delivery, costo de empaque por orden y ticket promedio digital. Con eso calcule el margen de
contribución por orden y ordene los platos de mayor a menor contribución absoluta. La regla
dura de costeo se mantiene: food cost por plato no debe superar 32%, y nómina, renta y
servicios no se cargan al plato porque viven en el punto de equilibrio. Al cierre de esta quincena
usted debe poder decir cuántas órdenes diarias necesita el canal para cubrir su porción de
estructura.

2 Días 16-40 · Reingeniería de la carta digital y de la ficha
Recorte la carta a entre 28 y 40 ítems, eligiendo por tres criterios: contribución absoluta, tiempo
de pase bajo 9 minutos y resistencia al transporte a los 25 minutos. Fotografíe cada plato con la
misma luz y el mismo encuadre, escriba descripciones con ingrediente ancla y peso o tamaño,
y reordene las categorías para que las tres primeras concentren los platos de mayor
contribución. Sincronice horario, fotos y descripción con Google Business Profile, porque una
parte del tráfico de descubrimiento local llega por Maps antes de tocar el agregador. Mida
conversión de ficha antes y después: es el KPI que gobierna la posición.

3 Días 41-65 · Operación de tiempos y protocolo de reputación
Cronometre veinte pedidos reales en hora pico y declare el tiempo de preparación con dos
minutos de colchón sobre la mediana, no sobre el mejor caso. Tope la capacidad de órdenes
simultáneas en las franjas de mayor presión, aunque duela rechazar volumen: un pedido tarde
castiga la ficha más de lo que aporta esa venta. Implante el protocolo de reseñas con respuesta
en menos de 24 horas y, sobre todo, con cierre de causa raíz en cocina para las tres
incidencias más repetidas, que casi siempre son empaque, faltante de acompañamiento y
temperatura.

4 Días 66-90 · Pauta táctica, canal propio y tablero de junta
Encienda pauta geolocalizada solo en las franjas donde la conversión histórica supera su
media y en el radio donde el tiempo de entrega se sostiene bajo 30 minutos. En paralelo abra o
reactive el pedido propio desde Google Business Profile y desde su sitio, con precio igual o
mejor que la app, para bajar la dependencia del agregador líder por debajo del 60%. Cierre con
un tablero mensual de seis KPIs para la junta: comisión efectiva, margen de contribución por
orden, conversión de ficha, desvío de tiempo, calificación y porcentaje de venta digital fuera del
agregador principal.

P R E G U N TA S  F R E C U E N T E S
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Preguntas que aparecen en toda junta directiva sobre el canal digital

¿Cuánto tarda en verse un cambio real de posicionamiento en apps de delivery?

Entre seis y doce semanas. La conversión de ficha reacciona en dos o tres semanas tras cambiar fotos, carta y
orden de categorías; el tiempo de preparación cumplido y la calificación necesitan un ciclo de noventa días para
consolidar la señal que el algoritmo pondera.

¿Conviene apagar de golpe el descuento cofinanciado permanente?

No de golpe. Bájelo por tramos de cinco puntos cada dos semanas mientras sube conversión con foto y
descripción, y sustituya el descuento fijo por acciones tácticas de 48 horas sobre platos de food cost bajo.
Apagarlo de golpe hunde el volumen antes de que la ficha compense.

¿Una dark kitchen posiciona distinto que un restaurante con salón?

Sí. La cocina oculta compite solo con señal digital, sin tráfico peatonal ni marca de vitrina, así que su
conversión de ficha y su cumplimiento de tiempos pesan más. A cambio libera renta de zona premium y puede
operar varias marcas virtuales desde el mismo pase.

¿Qué comisión efectiva es sostenible para el canal de delivery?

Por debajo del 23% de la venta bruta del canal, sumando comisión base, pauta y cofinanciamiento. Por encima
del 27% el margen de contribución rara vez alcanza para pagar su porción de estructura, salvo con ticket
promedio alto y food cost de canal bajo 27%.

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

Mercado de entrega de paquetes por
dron en 2023

USD 585,9 millones
Grand View Research — Drone Package
Delivery Market 2023

Proyección de entrega de paquetes por
dron a 2030

USD 5.238,8 millones
(CAGR 38,7%)

Grand View Research — Drone Package
Delivery Market 2030

Entregas comerciales por dron de
Zipline (abril 2024)

1 millón (primera empresa
en lograrlo)

Grand View Research — Drone Package
Delivery Market

Unidades de drones de reparto
proyectadas 2024 a 2030

de 32.456 a 275.703
unidades

Grand View Research — Drone Package
Delivery Market
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Dato Benchmark 2026 Fuente

Cuota del delivery de comida en el
mercado de drones 2024

36,87%
Grand View Research — Drone Package
Delivery Market 2024

Pedidos de DoorDash en el cuarto
trimestre de 2024

685 millones (+19%
interanual)

DoorDash — Q4 y Full Year 2024
Financial Results
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