White Papers

Como montar una dark kitchen desde cero: los errores
que destruyen el margen y el método que lo protege

‘ Por Diego F. Parra - Actualizado 2026-09-15 - Dark Kitchens y Foodtech

VEREDICTO RAPIDO

Montar una dark kitchen desde cero es viable cuando la operacion nace con el unit
economics resuelto ANTES del primer pedido: comisiéon de agregador presupuestada
como costo de canal —no como descuento—, food cost tedrico por debajo del 32%, y un
punto de equilibrio calculado sobre la venta NETA de comisién. El error estructural no es
el CapEx del horno: es tratar el 25-30% que retiene la plataforma como un mal necesario
en lugar de una variable de disefio del menu y del precio. Una marca virtual que arranca
con costo teérico documentado y ticket dimensionado para el canal sobrevive a un
choque de insumos del 12%; una que copia la carta del salén, no.

* White Paper Documento técnico - C-Suite y banca multilateral - 21 min de lectura - 2026-09-15

PROPIEDAD INTELECTUAL DE MASTERESTAURANT® — EXCLUSIVO PARA LIDERES DE SECTOR
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El delivery en linea de América Latina superara los USD 39 mil millones en el segmento de <em>meal
delivery</em> hacia 2027, segun Statista (2024), y esa curva explica por qué tantos operadores de la regidon
decidieron que la respuesta a un local vacio era una cocina sin sala. La légica es correcta en la superficie y
equivocada en el detalle: se elimina la renta del saldn, si, pero se importa una estructura de costo variable —la
comision del agregador— que castiga cada peso vendido y que no baja con el volumen.

En Ciudad de México ya operan mas de 1.200 cocinas ocultas activas, un crecimiento del 40% desde 2023
segun CANIRAC (2025). Ese numero tiene dos lecturas. Para un oficial de programa de banca multilateral es
formalizacion potencial: cocinas con RFC, empleo declarado, trazabilidad fiscal. Para el operador que va a
firmar un contrato de arrendamiento la semana que viene, es otra cosa — es densidad competitiva dentro
del mismo poligono de reparto, y la densidad comprime el ticket promedio mucho antes de que comprima

los costos.

Hay un tercer dato que casi nadie pone sobre la mesa cuando se discute este modelo. El segmento
independiente concentro el 61,7% de los ingresos de las cocinas en la nube en 2025, segun Grand View
Research, lo cual desmonta la idea de que este formato pertenece a las cadenas con capital. Pertenece a
MIPYMES. Y ahi es donde el analisis deja de ser una curiosidad de mercado y se convierte en politica de
desarrollo: hablamos de la base empresarial que genera empleo formal en el sector gastrondmico de la region,
expuesta a un modelo de negocio cuyo margen se decide en una hoja de calculo que la mayoria nunca abri6.

COMPARACION LADO A LADO

Comparacioén lado a lado

Food cost teérico objetivo

Tratamiento de la comision del
agregador

CapEx de arranque (1
estacion, banda <500 mil USD)

Amplitud de carta inicial

Punto de equilibrio calculado
sobre

Prime cost objetivo (food +
labor)

Tiempo hasta EBITDA positivo
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ENFOQUE TRADICIONAL
(REPLICAR EL SALON)

X 38-42% (carta del saldn sin
redisenar)

X Se absorbe del margen; 25-
30% no presupuestado

X 35.000-60.000 USD (equipo de
salon replicado)

X 45-70 SKU heredados del
menu fisico

X Venta bruta facturada en la
plataforma

X  68-75% (sin control de
variance)

X 14-20 meses o nunca (alta
mortandad)

METODO MASTERESTAURANT
(DISENO POR CANAL)

v <32% maximo, con meta operativa 28-
30%

v' Costo de canal presupuestado antes

de fijar precio

v 12.000-22.000 USD (equipo
dimensionado a SKU)

v 12-18 SKU con ingenieria de menu

por margen

v Venta neta después de comisién e
impuestos

v 55-60% con variance medida
semanalmente

v 6-9 meses con roadmap de 90 dias
ejecutado
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ENFOQUE TRADICIONAL METODO MASTERESTAURANT

(REPLICAR EL SALON) (DISENO POR CANAL)
Dependencia de un solo X 85-100% de la venta en una v <60% por canal, con canal propio en
agregador plataforma construccion

Capitulo 1 — ;Qué hay que resolver antes de firmar el arrendamiento de la cocina?

Antes de firmar nada, usted necesita el precio de venta que soporta un 28% de retenciéon de plataforma
y sigue dejando margen de contribucion positivo.

Esa es la cuenta, y se hace en una hoja, no en el local. Un plato de 10 dolares con 32% de materia prima deja
6,80 en sala; el mismo plato con retencion de agregador baja a 3,60, y ningun crecimiento de pedidos arregla
una estructura que arranco torcida. Statista (2024) proyecta que el segmento de meal delivery latinoamericano
pasara de USD 39 mil millones hacia 2027, cifra que muchos operadores leen como demanda garantizada
cuando en realidad describe el tamafio del canal, no el margen del canal. La demanda existe. Lo que no existe
automaticamente es la utilidad. Diego F. Parra insiste en Masterestaurant en presupuestar la retencién como
COSTO DE CANAL desde el primer renglon del P&L, jamas como descuento comercial temporal.

Capitulo 2 — La concentracion de las plataformas define quién pone el precio

Usted no negocia con un mercado de agregadores: negocia con un casi monopolio regional, y eso fija el techo
de lo que puede pedir. Earnest Analytics midié a DoorDash con 60,7% del reparto estadounidense al cierre de
2024, frente a 26,1% de Uber Eats y apenas 6,3% de Grubhub. En Brasil la asimetria es mas brutal todavia:
iFood concentra el 87% de las reservas de comida en linea (Statista, 2024), y proces6 100 millones de pedidos
en un solo mes durante agosto de ese afo. Grab domina el 53,9% del Sudeste Asiatico seguin Momentum
Works (2024). En Espafia el reparto esta mas abierto, con Glovo cerca del 31% y Just Eat del 26% (Ken Re-
search, 2025), y ahi si hay palanca para discutir puntos de comision. Fuera de ese caso, pedir descuento a
quien controla seis de cada diez pedidos es conversacion perdida. Casi todo el mundo llega preocupado por la
inversion inicial y termina muerto por la comision mensual.

Capitulo 3 — El CapEx sube, pero el que quiebra operaciones es el costo variable

Es al revés de como se cuenta. Una cocina oculta de 40 metros cuadrados elimina la renta de saldn, el mobilia-
rio, la loza y la mitad de la ndmina de piso, de modo que la inversion de arranque cae de forma real; pero a
cambio usted importa una retencion del 25% al 30% sobre cada peso facturado, que no baja con volumen y no
se amortiza nunca. Una inversion se paga una vez. Una comision se paga cada dia, todos los dias, mientras el
negocio exista. Ese contraste explica por qué operadores con ocupacion alta y cocina llena cierran igual: factu-
ran mucho y contribuyen poco. El punto de equilibrio hay que calcularlo sobre la venta NETA de plataforma,
después de retencion, o el numero que usted mira es ficcion. El tamafio cambia la recomendacion por comple-
to, y agruparlo todo bajo «dark kitchen» es el error analitico mas caro del sector.

Capitulo 4 — Bandas de facturacion: el mismo modelo no significa el mismo negocio

Por debajo de 500 mil dolares anuales, con dos personas y un solo agregador, la retencion del 28% se come
casi todo el margen operativo y la Unica salida realista es canal propio con recogida en punto. Entre 500 mil y 1
millén aparece la capacidad de negociar plan corporativo y de correr dos marcas virtuales sobre la misma linea
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caliente. Entre 1 y 5 millones ya conviene un gestor de pedidos propio y un analista de costos de medio tiempo.
Grand View Research midio que el segmento independiente se llevo el 61,7% de los ingresos de cocinas en la
nube durante 2025, dato que confirma algo incémodo: la base de este formato son MIPYMES, precisamente el
tramo con menos poder de negociacion frente a la plataforma. Por encima de los 5 millones anuales, un grupo
con chef mediatico o formato tematico de gran escala juega otro partido: su retencién efectiva cae a rangos del
15% al 20% porque el volumen le abre contrato marco, y el costo que lo amenaza es otro.

Capitulo 5 — Arriba de 5 millones el problema deja de ser el margen y pasa a ser la marca

Ese operador sostiene fichas técnicas de [+D, un equipo de contenido y una némina fija de cocina que no se
desarma en temporada baja. Pasada la marca de 10 millones aparece la maquila para terceros y la produccion
centralizada, con transferencia interna entre unidades, lo que traslada el problema a la trazabilidad de inventa-
rio. Fijese en la paradoja: quien mas barato consigue el canal es quien menos lo necesita, y quien paga 30% es
la cocina de 400 mil délares que no puede absorberlo. El tramo pequefio no debe imitar ese manual. Debe evi-
tarlo. Suponga que dentro de seis meses tres cocinas mas sirven su mismo radio con su misma categoria. El
pedido no se reparte en cuatro partes iguales: el algoritmo premia al de mejor calificacion y tiempo de entrega,
asi que el cuarto lugar pierde visibilidad y compensa comprando posicion pagada, lo que sube su costo de ad-
quisicion justo cuando cae su ticket.

Capitulo 6 — Qué pasa si tres competidores abren en su mismo poligono de reparto

Ahi empieza la espiral. CANIRAC (2025) contabiliza mas de 1.200 cocinas ocultas activas en Ciudad de Méxi-
co, un 40% mas que en 2023, y esa aglomeracién ya no es una noticia de mercado sino una variable de su mo-
delo financiero. La defensa no es bajar precio. Es construir demanda directa —\WhatsApp, recogida en punto,
suscripcion de comida corporativa— antes de que el poligono se sature, porque después el capital de trabajo
no alcanza para pelear posicion y sostener operacion al mismo tiempo. Para un oficial de programa multilateral,
cada cocina oculta registrada representa empleo declarado y trazabilidad fiscal en un sector histéricamente in-
formal, y ese es el argumento que mueve lineas de crédito blando. Conviene no romantizarlo. Europa apenas
pesa 18,79% del mercado global de dark kitchens segun Global Growth Insights (2024) mientras concentra el
25% del mercado de apps de reparto (Business of Apps, 2025), asimetria que indica un mercado regulado don-
de la cocina sin sala crece menos y sobrevive mejor.

Capitulo 7 — Formalizacién, empleo y trazabilidad:
la lectura que interesa a la banca de desarrollo

América Latina va al revés: crece rapido y sobrevive peor. Un programa de fomento serio no deberia financiar
equipamiento; deberia financiar capital de trabajo condicionado a que el solicitante muestre su punto de equili-
brio neto de retencion. Es una hoja de una pagina, y filtra mejor que cualquier garantia real. Empiece con ocho
platos, no con veinticuatro. El menu corto sostiene un food cost tedrico por debajo del 32%, que en este formato
es techo maximo y no objetivo, porque permite comprar volumen sobre pocos insumos y elimina la merma de
rotacion lenta. Cada referencia adicional multiplica inventario, merma y tiempo de despacho, y el tiempo de des-
pacho es exactamente la métrica que el agregador usa para ordenar la lista donde el cliente elige. La automati-
zacion llegara después: Grand View Research atribuye a Norteamérica el 40,8% del mercado de robdtica de
cocina, sefial de que ese gasto todavia vive donde el costo laboral lo justifica, no en una cocina de 40 metros
en Bogota o Lima.
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Capitulo 8 — La primera decision operativa: menu corto, linea caliente Unica

Su ventaja de arranque es aritmética, no tecnolédgica. Calcule el equilibrio sobre la venta neta esta semana, y si
el niumero no cierra con ocho platos, no cierra con veinticuatro. La primera diferencia es aritmética y no admite
discusion: si usted vende un plato a 10 dolares en el salén con 32% de food cost, le quedan 6,80 de margen
bruto; ese mismo plato en una plataforma que retiene 28% le deja 3,60, casi la mitad, y ningin volumen com-
pensa una estructura que arranca torcida. Mientras el restaurante con sala compite por ubicacion fisica, la coci-
na oculta compite por posicion en una lista algoritmica. Con DoorDash concentrando el 60,7% del mercado
estadounidense segun Earnest Analytics (2024) y iFood el 87% de las reservas de comida en linea en Brasil
segun Statista (2024), lo que usted negocia no es un espacio de anaquel: negocia visibilidad en un motor de
recomendacién que no controla.

Capitulo 9 — Diferencias que deciden si la operacion sobrevive al aiio dos

El CapEx se comporta al revés de como lo intuye la mayoria. Una cocina sin sala ahorra en mobiliario, fachada
y personal de servicio, pero exige inversion en empaque térmico, sistema de despacho y capacidad de produc-
cion concentrada en dos picos de dos horas — el ahorro es real y menor de lo que promete el discurso del sec-
tor. El riesgo laboral cambia de forma. Sin meseros no hay propina, y sin propina el ingreso total del trabajador
de cocina tiene que salir del salario, lo cual encarece la nédmina formal y presiona hacia la informalidad — un
punto que la agenda de trabajo decente del ODS 8 obliga a mirar de frente cuando se financian estos proyec-
tos. La marca virtual tiene un ciclo de vida mas corto que un restaurante. Una cocina puede alojar tres o
cuatro marcas y retirar la que no rinde en noventa dias, algo impensable con un local fisico, y esa flexibilidad
es la ventaja competitiva real del formato — siempre que el operador tenga la disciplina de matar lo que no
da margen.

Capitulo 10 — Diferencias que deciden si la operacion sobrevive al ano dos — en la practica

El desperdicio se comporta distinto: sin buffet, sin merma de exhibicién y con produccion bajo pedido, la pérdida
de alimento cae — pero la trazabilidad también, porque nadie devuelve un plato que llego frio, simplemente
deja una resefia de una estrella y no vuelve.

PUNTO POR PUNTO
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Analisis comparativo criterio por criterio

ESTRUCTURA DE COSTO VARIABLE

A - ENFOQUE TRADICIONAL (REPLICAR B - MASTERESTAURANT Comision
EL SALON)

incorporada al precio de lista como costo
Comisién del 25-30% absorbida del

margen de contribucion ya calculado

de canal antes de publicar

Veredicto: Gana el método por canal: la aritmética del margen no perdona la absorcidén y ningun
volumen la revierte.

AMPLITUD DE CATALOGO

A - ENFOQUE TRADICIONAL (REPLICAR B - MASTERESTAURANT 12-18 SKU con
EL SALON)

costo tedrico documentado y margen
45-70 SKU heredados de la carta del

saléon

minimo por plato

Veredicto: La carta corta gana: cada SKU adicional multiplica inventario, merma y tiempo de
despacho sin aportar venta proporcional.

CALCULO DEL PUNTO DE EQUILIBRIO

A - ENFOQUE TRADICIONAL (REPLICAR B - MASTERESTAURANT Sobre venta neta
EL SALON)

después de comision, empaque e
Sobre venta bruta facturada en la .
impuestos

plataforma

Veredicto: Solo la venta neta es real; calcular sobre bruta subestima el equilibrio entre 25y 35%
y produce cierres por sorpresa.
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SELECCION DE UBICACION

A - ENFOQUE TRADICIONAL (REPLICAR B - MASTERESTAURANT Se elige por
EL SALON)

densidad competitiva y demanda dentro

Se elige por precio de arriendo de la del poligeno de reparto

cocina compartida

Veredicto: El riesgo de territorio decide: una cocina barata en un poligono saturado es mas cara
gue una cara en uno vacio.

DEPENDENCIA DE PLATAFORMA

A - ENFOQUE TRADICIONAL (REPLICAR B - MASTERESTAURANT Maximo 60% por
EL SALON)

_ canal, con canal propio desde el mes tres
85-100% de la facturacion concentrada en

un solo agregador

Veredicto: La diversificacion gana aunque cueste margen al inicio: es la unica cobertura contra
un cambio unilateral del take rate.

CONTROL DE COSTO

A - ENFOQUE TRADICIONAL (REPLICAR B - MASTERESTAURANT Se mide variance
EL SALON)

semanal entre costo real y tedrico sobre

Se revisa el food cost al cierre mensual
ventas

contable

Veredicto: La medicién semanal gana: una brecha de tres puntos detectada en marzo cuesta la
tercera parte que detectada en junio.
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CARTA FiISICA FRENTE A MENU QR

A - ENFOQUE TRADICIONAL (REPLICAR B - MASTERESTAURANT Menu digital para
EL SALON)
el canal de reparto y carta fisica

Se elimina la carta impresa por completo .
conservada para todo consumo presencial

al no haber salén .
o retiro en punto

Veredicto: Ambos, cada uno con su rol: el QR resuelve actualizacion de precios y analitica, la
carta fisica controla el ritmo del servicio y la venta sugerida cuando hay cliente presente.

COMPARACION LADO A LADO

Lo que hace el operador que replica el saldbn ERROR ESTRUCTURAL

X Copia la carta completa del restaurante fisico y la sube al agregador sin recalcular un solo costo
tedrico por plato.

X Fija el precio de venta igual que en el salon, de modo que la comision del 25-30% sale integra del
margen de contribucion.

X Firma un arrendamiento de cocina compartida por 24 meses sin haber medido la densidad de
competidores dentro de su poligono de reparto.

X Compra equipo pensando en el pico del sabado del salén, no en el volumen real de un canal que
arranca con 15-25 pedidos diarios.

X Mide el éxito por pedidos, no por margen de contribucién por pedido, y descubre a los ocho meses
que vender mas lo empobrece.

X Concentra el 100% de la facturacion en una sola plataforma y queda sin poder de negociacién cuando
esa plataforma sube su <em>take rate</em>.
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Lo que hace el operador que diseia para el canal

MASTERESTAURANT

v" Construye una carta corta de 12 a 18 SKU donde cada plato tiene costo tedrico documentado y un
margen de contribucion minimo definido.

v Fija el precio hacia atras: parte del margen que necesita, suma la comisién del canal, y ese es el

precio de lista.

v Estudia el poligono antes de firmar, porque el riesgo de territorio en una cocina oculta es el

equivalente a la ubicacion en un restaurante con sala.

v/ Dimensiona el CapEx a la produccion de los primeros seis meses y deja una reserva de capital de

trabajo para el ciclo de pago del agregador.

v Mide <em>food cost variance</em> semanal —costo real menos costo tedrico sobre ventas— y actua

cuando la brecha pasa de 2 puntos.

v" Levanta un canal propio de pedido directo desde el mes tres, aunque represente apenas el 10% al
principio, para tener alternativa cuando cambie la comision.

COMPARACION LADO A LADO

Comparacién lado a lado

Food cost teérico objetivo

Tratamiento de la comision del
agregador

CapEx de arranque (1
estacion, banda <500 mil USD)

Amplitud de carta inicial

Punto de equilibrio calculado
sobre

Prime cost objetivo (food +
labor)
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ENFOQUE TRADICIONAL
(REPLICAR EL SALON)

X 38-42% (carta del saldn sin
redisenar)

X Se absorbe del margen; 25-
30% no presupuestado

X 35.000-60.000 USD (equipo de
salén replicado)

X 45-70 SKU heredados del
menu fisico

X Venta bruta facturada en la

plataforma

X  68-75% (sin control de
variance)

METODO MASTERESTAURANT
(DISENO POR CANAL)

v <£32% maximo, con meta operativa 28-
30%

v" Costo de canal presupuestado antes
de fijar precio

v 12.000-22.000 USD (equipo
dimensionado a SKU)

v 12-18 SKU con ingenieria de menu
por margen

v"  Venta neta después de comisién e

impuestos

v 55-60% con variance medida
semanalmente
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ENFOQUE TRADICIONAL METODO MASTERESTAURANT

(REPLICAR EL SALON) (DISENO POR CANAL)
Tiempo hasta EBITDA positivo X 14-20 meses o nunca (alta v 6-9 meses con roadmap de 90 dias
mortandad) ejecutado
Dependencia de un solo X 85-100% de la venta en una v <60% por canal, con canal propio en
agregador plataforma construccion

LAS CIFRAS QUE IMPORTAN

Indicadores del mercado que enmarcan la decisidn

39

MIL M USD

meal delivery en América Latina proyectado a 2027

61.7 %

de los ingresos de cocinas en la nube los
captura el segmento independiente (2025)

1200

COCINAS

dark kitchens activas en Ciudad
de México, +40% desde 2023

87 %

de las reservas de comida en

linea en Brasil las concentra iFood

60.7

del delivery estadounidense lo
concentra DoorDash a fin de 2024

18.79%

del mercado global de dark kitchens
correspondié a Europa en 2024

VISUALIZACION

Las cifras, visualizadas
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Fuentes: Statista 2024 - Grand View Research 2025 - CANIRAC 2025 - Earnest Analytics 2024 - Global Growth
Insights 2024

Grafico creado por masterestaurant.com

CASO REAL

“Traiamos el restaurante de salén con 1,4 millones de ddlares al afio y abrimos la cocina oculta con la
misma carta de 52 platos, convencidos de que el catalogo grande nos daria mas pedidos. A los siete
meses facturabamos 31 mil délares mensuales en la plataforma y perdiamos plata: el food cost real estaba
en 41%, la comision se llevaba 28 puntos mas y el punto de equilibrio lo habiamos calculado sobre la
venta bruta. Recortamos a 14 SKU, recosteamos cada uno con costo teoérico y subimos el precio de lista
para absorber la comision. Hoy facturamos 28 mil al mes, cuatro por ciento menos, con food cost de 29,5%
y EBITDA positivo de 11 puntos. Menos venta, mas dinero.”

— Director de operaciones de un grupo gastronémico de tres unidades en Bogota, banda de

facturacion de 1 a 5 millones de USD anuales

COMO APLICARLO EN TU RESTAURANTE
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Roadmap de implementacién en 90 dias

@ Dias 1-20 - Diagnéstico de territorio y arquitectura del unit economics
Antes de cotizar un solo horno, levante el mapa de su poligono de reparto: cuantas cocinas
compiten en su radio, qué ticket promedio muestran las plataformas en su categoria y qué
tiempo de entrega ofrecen. Con mas de 1.200 cocinas ocultas activas solo en Ciudad de
México segun CANIRAC (2025), el riesgo de territorio dejo de ser hipotético. En paralelo
construya la hoja de unit economics: precio de lista, comision del canal, costo teérico del plato,
empaque, y margen de contribucion resultante. Si esa hoja no cierra en papel con supuestos
conservadores, no cerrara en la operacion. El Restaurant Model Canvas del ecosistema
Masterestaurant existe justamente para que esa arquitectura quede escrita antes del primer
desembolso de CapEx.

@ Dias 21-45 - Ingenieria de menu y fijacion de precio hacia atras
Reduzca a 12-18 SKU y costee cada uno con ficha técnica real: gramaje, merma, empaque y
rendimiento. La regla de la casa no se negocia — food cost tedrico maximo 32% por plato, con
meta operativa entre 28 y 30%, y sin cargar némina ni renta al plato, porque esos costos viven
en el punto de equilibrio, no en la receta. Luego fije el precio hacia atras: defina el margen de
contribucidon que necesita, sume la comision de la plataforma sobre el precio final y despeje. Si
el resultado deja el plato fuera del rango competitivo de su categoria, el problema no es el
precio: es el plato, y hay que redisefiarlo o retirarlo del catadlogo antes de lanzar.

@ Dias 46-70 - Montaje, permisos y formalizacion laboral
Aqui se define si el proyecto suma o resta a la formalidad del sector. Contrate con nédmina
declarada desde el dia uno y presupuéstela completa: sin propinas de saloén, el ingreso del
cocinero sale integro del salario, lo cual encarece la partida frente a un restaurante con servicio
de mesa. Dimensione la plantilla a los dos picos reales del canal —almuerzo y cena— con
turnos partidos legales, no con jornadas encubiertas. Certifique a su equipo en manipulacion y
en operacion de plataformas; las micro-credenciales verificables tipo Open Badges permiten
que esa capacitaciéon quede documentada y sea portable, un instrumento que la agenda de
empleabilidad del ODS 8 reconoce y que la banca multilateral valora al evaluar impacto.
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@ Dias 71-90 - Lanzamiento controlado, medicion de variance y canal propio
Abra en soft launch con un radio de reparto reducido y una sola plataforma durante las
primeras dos semanas, para calibrar tiempos de produccion sin quemar reputacion. Desde la
semana uno mida food cost variance —costo real menos costo tedrico, dividido entre ventas—
y trate cualquier brecha superior a dos puntos porcentuales como una alarma, no como ruido. A
partir del dia 75 levante el canal propio de pedido directo: WhatsApp con catalogo, o web con
pasarela. Va a representar un 8-12% al principio y esa cifra parece despreciable, pero es lo
unico que le da poder de negociacion el dia que el agregador ajuste su take rate, y ese dia
llega.

PREGUNTAS FRECUENTES

Preguntas que hacen los comités de inversion

¢ Cuanto cuesta realmente montar una dark kitchen desde cero?

Una estacioén unica para un operador de la banda de menos de 500 mil USD anuales requiere entre 12.000 y
22.000 dolares de CapEx si el equipo se dimensiona al catalogo, mas una reserva de capital de trabajo de tres
meses. El error caro es replicar el equipamiento de un saldn: ahi el CapEx se dispara a 35.000-60.000 ddlares
sin que el canal lo justifique.

¢ Es rentable una dark kitchen si la comision del agregador llega al 30%7?

Si, pero solo si el precio de lista se fija hacia atras incluyendo esa comision como costo de canal, no
absorbiéndola del margen. Con DoorDash en 60,7% del mercado estadounidense segun Earnest Analytics
(2024) y iFood en 87% de Brasil segun Statista (2024), el take rate no es negociable para un operador
pequefio: es un dato de entrada del modelo.

¢ Conviene una dark kitchen o un restaurante fisico?

Depende de donde esta su margen. La cocina oculta gana cuando el producto viaja bien y el ticket soporta la
comision; el restaurante fisico gana cuando la experiencia, la bebida y la venta sugerida sostienen el margen.
No son sustitutos — muchos operadores usan la cocina oculta para monetizar capacidad ociosa de una cocina
que ya pagaron.

¢ Cuantas marcas virtuales puede alojar una sola cocina?

Entre dos y cuatro es lo sensato, siempre que compartan insumos base y no multipliquen el inventario.
Con el segmento independiente capturando el 61,7% de los ingresos de cocinas en la nube segun Grand
View Research (2025), la ventaja del operador pequefio esta en la rotacion rapida de marcas, no en la
cantidad simultanea.
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¢ Qué KPI debe mirar la junta directiva cada mes?

Tres: margen de contribucién por pedido después de comision, food cost variance semanal y concentracion de
venta por plataforma. El tercero es el que nadie mira y el que mas riesgo acumula, porque una operacion con el
100% de su facturacion en un solo agregador no tiene negocio, tiene dependencia.

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

Penetracion de usuarios en restaurant 15,7% (proyectada a 18,1% en Statista — Restaurant Delivery
delivery 2024 2029) Worldwide

Marca virtual lider en EE.UU. por 1.474 ubicaciones (12% de Locmatic — State of Virtual
ubicaciones (Brooklyn Calzones) cuota) Restaurant Brands 2024

CAGR del mercado de ghost kitchens

11.65% anual Statista/Toast (via OysterLink)
2022-2032
Inversion inicial de una ghost kitchen USD 75.000-200.000 OysterLink 2025
Ghost kitchens activas en EE. UU. =7.606 operaciones OysterLink 2025
Margen de las ghost kitchens de alto 10-30% (vs 3-5% del
- .. OysterLink 2025
desempenfio restaurante tradicional)
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