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V E R E D I C T O  R Á P I D O

Veredicto: ni 100% agregador ni 100% propio. En 2026 el operador que protege su EBITDA
usa una arquitectura híbrida: los agregadores como canal de adquisición (pagas 15-30%
nominal —hasta 30-45% efectivo, según Nation's Restaurant News— por descubrimiento y
volumen off-premise, que ya es 29% de las ventas y va a 35% en 2026 según la National
Restaurant Association) y un canal propio para retener al cliente recurrente, capturar el
dato de primera mano y bajar el costo de servir. La regla de caja: si un pedido no deja
margen de contribución positivo después de comisión, no es venta, es subsidio. El
objetivo a 12 meses es migrar 25-40% del volumen de plataformas al canal propio sin
perder el alcance de descubrimiento que solo dan Rappi, iFood o DoorDash.

📄  W h i t e  P a p e r Documento técnico · C-Suite y banca multilateral · 16 min de lectura · 2026-07-09

PROPIEDAD INTELECTUAL DE MASTERESTAURANT® — EXCLUSIVO PARA LÍDERES DE SECTOR
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Este white paper está dirigido al líder de grupo gastronómico —CFO, Director de Expansión, dueño de
operación multi-unidad— que ve crecer las ventas de delivery mientras el EBITDA se estanca o cae. El síntoma
es conocido: el ticket de agregador entra, pero después de comisión, empaque y merma logística, el margen de
contribución que llega a caja es una fracción del que deja el mismo plato en salón. Diego F. Parra lo ha visto
una y otra vez en operaciones de 43 países: el agregador no es el enemigo, es un socio caro cuyo costo hay
que administrar con la misma disciplina que el prime cost.

El marco de análisis es Masterestaurant: cada canal se evalúa por unit economics —margen de contribución
después de comisión, costo de adquisición, valor de vida del cliente (LTV) y propiedad del dato— no por ventas
brutas. La tesis central: los agregadores son insuperables para el descubrimiento (off-premise ya es 29% de las
ventas de EE. UU. y proyectado a 35% para 2026, según la National Restaurant Association 2025), pero
destruyen unit economics y te ciegan al dato del cliente. El canal propio invierte la ecuación. La arquitectura
híbrida no elige: orquesta ambos por función.

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

Comparación lado a lado

DELIVERY PROPIO (FIRST-

PARTY)

AGREGADORES (THIRD-PARTY)

Comisión / costo por pedido ✕ 0% comisión de plataforma;
costo real 8-15% (pasarela + logística
propia)

✓ 15-30% nominal; hasta 30-45%
efectivo (Nation's Restaurant News)

Alcance / descubrimiento ✕ Bajo: dependes de tu propio
tráfico y marketing

✓ Muy alto: Uber Eats >1M comercios;
Rappi 9 países, 350 ciudades (2024)

Propiedad del dato del cliente ✕ Total: nombre, contacto, historial,
frecuencia — dueño del 100%

✓ Nula: la plataforma es dueña del
cliente; ves un pedido anónimo

Costo de adquisición vs
retención

✕ Alto para adquirir; muy bajo para
retener y recomprar

✓ Bajo por descubrimiento; recompra
te la cobran otra vez al 15-30%

Control de experiencia y
marca

✕ Total: empaque, tiempos,
promociones, tono de marca

✓ Limitado: compites en un
marketplace saturado con tu competidor
al lado

Volumen off-premise
capturable

✕ El recurrente y el geolocalizado
cercano

✓ El del descubrimiento masivo; off-
premise va a 35% ventas 2026 (NRA)

Capítulo 1 — ¿Conviene ser 100% agregador o 100% propio en 2026?

Ninguno de los dos extremos protege el EBITDA: el operador disciplinado usa una arquitectura híbrida.
Los agregadores son el mejor canal de descubrimiento del planeta —el off-premise ya pesa 29% de las
ventas de EE.
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UU. y se proyecta a 35% para 2026 (National Restaurant Association 2025)— pero cobran ese descubrimiento
cada vez que entra un pedido. El canal propio invierte una vez para adquirir y luego retiene casi gratis. En las
operaciones que Diego F. Parra ha auditado en 43 países, el error recurrente es mirar la venta bruta del agrega‐
dor y no el margen de contribución que llega a caja. La regla del marco Masterestaurant es simple: usa el agre‐
gador para que te encuentren, y el canal propio para que vuelvan. Con comisiones que van del 15-30% nominal
a 30-45% efectivo (Nation's Restaurant News), poner el 100% del volumen en un solo lado es dejar margen so‐
bre la mesa cada día.

Capítulo 2 — La comisión nominal miente: el costo efectivo es el que sangra

El costo real del agregador no es la tarifa listada del 15-30%, sino el 30-45% efectivo por pedido una vez suma‐
das promociones cofinanciadas, publicidad interna de la plataforma y penalidades (Nation's Restaurant News).
Food On Demand 2026 confirma el patrón: comisión típica 15%-30% que trepa hasta 30%-40% real por pedido.
Esa brecha es peligrosa porque no aparece de forma obvia en el P&L; el operador ve una línea de ventas sana
y un EBITDA que no crece. Diego F. Parra insiste en tratar esa comisión con la misma disciplina que el prime
cost: cada punto porcentual sobre el ticket es margen de contribución que no llega a la junta. Un plato con food
cost del 28% que deja buen margen en salón puede quedar en pérdida efectiva cuando el agregador se lleva
40 puntos. La primera acción es calcular el margen post-comisión plato por plato, no canal por canal.

Capítulo 3 — ¿Por qué el canal propio gana en LTV aunque venda menos?

El canal propio gana porque paga el costo de adquisición una sola vez y luego retiene casi gratis, mien‐
tras el agregador cobra descubrimiento incluso en la recompra del cliente que ya conoces.

Esa diferencia se compone: a doce meses, el valor de vida (LTV) de un cliente adquirido y retenido en canal
propio supera con holgura al del mismo cliente reciclado por la plataforma. El mercado valida la escala del des‐
cubrimiento —DoorDash movió un Marketplace GOV de ≈US$ 80.200 millones en 2024 (DoorDash 2024) y Just
Eat Takeaway registró un GTV de EUR 26.300 millones (Just Eat Takeaway.com 2024)—, pero ese volumen es
de la plataforma, no tuyo. En el marco Masterestaurant, el canal propio no compite en volumen bruto: compite
en margen por cliente retenido. La palanca es convertir el primer pedido de agregador en un segundo pedido di‐
recto, donde el LTV se queda en tu caja.

Capítulo 4 — El dato de primera mano: el activo que el agregador te niega

En el agregador el cliente pertenece a la plataforma y tú recibes un pedido anónimo; en el canal propio eres
dueño del nombre, la frecuencia y el historial de compra. Esa propiedad del dato es el activo que alimenta el
CRM, el menu engineering y las shortlists de recomendación por IA que ya usan los operadores líderes. La
adopción es real: 86% de los operadores se declara cómodo usando IA y los casos de uso principales son auto‐
matización de marketing (28%), insights en tiempo real (27%) y optimización de menú (26%) (Toast 2025). Sin
dato propio, ninguna de esas capacidades funciona. Plataformas como iFood cerraron 2024 con 55 millones de
clientes activos (iFood 2024): esa base es su ventaja competitiva, no la tuya. Diego F. Parra lo resume con cru‐
deza: quien no es dueño del cliente alquila su propio crecimiento. La arquitectura híbrida existe justamente para
recuperar ese dato pedido a pedido.

Capítulo 5 — ¿Cómo se orquesta la arquitectura híbrida por función?

La híbrida no elige entre canales: asigna a cada uno la función donde gana.

www.masterestaurant.com · White Paper - Delivery Propio vs Agregadores: Arquitectura Híbrida para Recuperar Margen y Datos Pág. 3 de 11

https://masterestaurant.com/matriz-de-optimizacion-de-menu-restaurantes.html


El agregador queda como motor de adquisición —descubrimiento y prueba— porque el off-premise camina ha‐
cia el 35% de las ventas para 2026 (National Restaurant Association 2025) y ahí está el tráfico nuevo. El canal
propio queda como motor de retención y margen, capturando el nombre y la recompra. La mecánica operativa:
inserto físico en el empaque del pedido de agregador que ofrece un incentivo por pedir directo, dominio y app
propios listos, y CRM que dispara la segunda compra. El mercado de dark kitchens crece al 12,7% anual 2025-
2033 (Global Growth Insights) y las cloud kitchens al 12,6% CAGR 2026-2033 (Grand View Research): la capa‐
cidad off-premise seguirá creciendo, así que la pregunta no es si usar agregadores, sino cuánto margen migras
al canal propio cada trimestre. La meta del marco Masterestaurant: que el agregador financie la adquisición y el
canal propio se quede con el LTV.

Capítulo 6 — El drive-thru enseña la lección: no dependas de un solo canal

La historia reciente del drive-thru es la advertencia contra depender de un canal único. Su cuota de los pedidos
QSR cayó del 83% en 2020 al 65% en 2025 (Intouch Insight 2025), aunque el drive-thru todavía genera más del
50% de los ingresos QSR de EE. UU. (Business Research Insights 2024). El canal que hoy domina puede ero‐
sionarse rápido cuando el comportamiento del cliente migra, exactamente lo que pasa con el delivery. El opera‐
dor que puso todo su off-premise en un agregador queda expuesto a cada subida de comisión, cambio de algo‐
ritmo o penalidad. La diversificación de canales no es teoría: es la póliza de seguro del EBITDA. Diego F. Parra
recomienda medir la concentración de canal como se mide el riesgo de un solo proveedor de insumos. Si un
agregador representa más del 50% de tus pedidos, no tienes un canal: tienes una dependencia que fija tu mar‐
gen desde afuera.

Capítulo 7 — Territorio y escala: dónde el agregador sigue siendo insustituible

El agregador es insustituible cuando entras a un territorio nuevo o buscas densidad de descubrimiento que tu
marca aún no tiene. La escala de esas redes es difícil de replicar: Uber Eats superó el millón de comercios alia‐
dos en 2024 (Uber Technologies 2024), Meituan reportó más de 14,5 millones de comercios activos anuales
(Meituan Q4 2024) y Rappi opera en 9 países y 350 ciudades con más de 500.000 aliados registrados (Rappi
2024). Pelear contra esa densidad con marketing propio desde cero es quemar caja. La lectura de consultor del
marco Masterestaurant: paga la comisión del agregador como costo de adquisición en zonas donde no te cono‐
cen, y en cuanto la recompra sube, empuja al cliente al canal propio. La comisión de recogida de DoorDash es
apenas 6% (CloudKitchens 2024) frente al 27%-30% que pagan los independientes en Uber Eats (eLogii 2024):
incluso dentro del agregador hay palancas de margen que el operador disciplinado usa antes de resignarse a la
tarifa completa.

Capítulo 8 — Las diferencias que deciden tu EBITDA

Comisión nominal vs efectiva: el 15-30% de tarifa listada esconde promociones cofinanciadas, publicidad inter‐
na y penalidades que llevan el costo real a 30-45% por pedido (Nation's Restaurant News). Esa brecha es la
que sangra el EBITDA sin aparecer en el P&L de forma obvia. Adquisición vs retención: el agregador cobra des‐
cubrimiento cada vez, también en la recompra del cliente que ya conoces. El canal propio invierte el costo una
vez para adquirir y luego retiene casi gratis. La diferencia compuesta en LTV es la palanca de margen a 12 me‐
ses. Dato de primera mano vs ceguera: en el agregador el cliente es de la plataforma; tú ves un pedido anóni‐
mo. En el canal propio eres dueño del nombre, la frecuencia y el historial —el activo que alimenta CRM, menu
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engineering y shortlists de recomendación de IA. Costo de servir por canal: el propio te obliga a resolver
logística (flota, pasarela, ruteo) con CapEx y OpEx; el agregador externaliza todo eso a cambio de comisión. La
arquitectura híbrida decide POR PEDIDO cuál canal deja mejor unit economics.

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

Análisis criterio por criterio

COSTO REAL POR PEDIDO

A ·  D E L I V E RY P R O P I O  ( F I R S T- PA R T Y ) 8-

15% (pasarela + logística propia en radio
cercano)

B  ·  M A S T E R E S TA U R A N T 30-45% efectivo

(comisión + promos cofinanciadas +
publicidad)

Veredicto: Propio gana en el recurrente cercano; agregador solo se justifica por el
descubrimiento que aporta.

CAPACIDAD DE ADQUIRIR CLIENTES NUEVOS

A ·  D E L I V E RY P R O P I O  ( F I R S T- PA R T Y )

Baja: dependes de tu propio tráfico

B  ·  M A S T E R E S TA U R A N T Muy alta: alcance

de marketplace con millones de usuarios

Veredicto: Agregador gana claramente: para adquirir, nadie iguala su descubrimiento.

PROPIEDAD DEL DATO DEL CLIENTE

A ·  D E L I V E RY P R O P I O  ( F I R S T- PA R T Y )

Total: dueño del nombre, frecuencia e
historial

B  ·  M A S T E R E S TA U R A N T Nula: el cliente

es de la plataforma

Veredicto: Propio gana sin discusión: el dato es el activo que sostiene el LTV.
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ESCALABILIDAD SIN CAPEX

A ·  D E L I V E RY P R O P I O  ( F I R S T- PA R T Y )

Requiere invertir en logística y tecnología
propia

B  ·  M A S T E R E S TA U R A N T Cero CapEx:

externalizas flota y app a cambio de
comisión

Veredicto: Agregador gana para arrancar y para picos; propio se justifica cuando el volumen
recurrente amortiza el CapEx.

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

Cuándo el canal propio gana R E T E N C I Ó N  Y M A R G E N

Cuándo el agregador gana M A S T E R E S TA U R A N T

Cliente recurrente ya conquistado: recomprar en tu canal cuesta una fracción del 15-30% de
plataforma.

✕

Zona de reparto densa y cercana (radio <3 km) donde la logística propia es viable.✕

Ticket alto o combos donde la comisión efectiva del 30-45% se come todo el margen de contribución.✕

Cuando el dato del cliente vale más que la venta puntual: para CRM, cross-sell y LTV.✕

Adquisición de clientes nuevos: nadie iguala el alcance de descubrimiento de Rappi, iFood o Uber
Eats.

✓

Lanzamiento de marca virtual o dark kitchen sin base de clientes: el marketplace es tu vitrina inicial.✓

Cobertura de zonas lejanas donde tu logística propia sería más cara que la comisión.✓

Picos de demanda que tu flota propia no puede absorber sin degradar el servicio.✓

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

DELIVERY PROPIO (FIRST-

PARTY)

AGREGADORES (THIRD-PARTY)

Comisión / costo por pedido ✕ 0% comisión de plataforma;
costo real 8-15% (pasarela + logística
propia)

✓ 15-30% nominal; hasta 30-45%
efectivo (Nation's Restaurant News)

Alcance / descubrimiento ✕ Bajo: dependes de tu propio
tráfico y marketing

✓ Muy alto: Uber Eats >1M comercios;
Rappi 9 países, 350 ciudades (2024)

Propiedad del dato del cliente ✕ Total: nombre, contacto, historial,
frecuencia — dueño del 100%

✓ Nula: la plataforma es dueña del
cliente; ves un pedido anónimo

Costo de adquisición vs
retención

✕ Alto para adquirir; muy bajo para
retener y recomprar

✓ Bajo por descubrimiento; recompra
te la cobran otra vez al 15-30%

Control de experiencia y
marca

✕ Total: empaque, tiempos,
promociones, tono de marca

✓ Limitado: compites en un
marketplace saturado con tu competidor
al lado

Volumen off-premise
capturable

✕ El recurrente y el geolocalizado
cercano

✓ El del descubrimiento masivo; off-
premise va a 35% ventas 2026 (NRA)

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

Cifras 2026 que enmarcan la decisión

35%
de las ventas serán off-premise en 2026 (29% hoy)

30-45%
costo efectivo por pedido en
agregadores (15-30% nominal)

80.2
volumen de mercado (Marketplace
GOV) de DoorDash 2024

MMM  U S D

27%
comisión que pagan restaurantes

independientes en Uber Eats (hasta 30%)
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V ISUAL I ZAC IÓN

Las cifras, visualizadas

de las ventas serán off-premise en 2026 (29% hoy)

35%

volumen de mercado (Marketplace GOV) de DoorDash 2024

80.2
MMM USD

comisión que pagan restaurantes independientes en Uber Eats (hasta 30%)

27%

clientes activos de iFood al cierre de 2024

55M

CAGR del mercado de cocinas en la nube 2026-2033

12.6%

Fuentes: National Restaurant Association 2025 · DoorDash 2024 · eLogii 2024 · iFood 2024 · Grand View Research

55M
clientes activos de iFood al cierre de 2024

12.6%
CAGR del mercado de cocinas en la nube 2026-2033

Gráfico creado por masterestaurant.com

C A S O  R E A L

“El grupo tenía tres marcas virtuales facturando fuerte en agregadores, y el dueño creía que iba ganando.
Pusimos el margen de contribución después de comisión por pedido y por canal: en dos marcas el ticket
de plataforma dejaba menos de la mitad del margen del mismo plato pedido por el canal propio. No
tocamos el menú ni el precio. Montamos WhatsApp con menú directo y pasarela, un radio de reparto
propio de 3 km para el recurrente, y dejamos el agregador para adquirir. En seis meses migramos 31% del
volumen al canal propio: la comisión efectiva promedio del portafolio bajó de 34% a 23%, y el EBITDA de
delivery pasó de rojo a positivo sin subir una sola venta bruta. El agregador siguió trayendo clientes
nuevos; nosotros nos quedamos con los que ya nos conocían.”

— Diego F. Parra, Masterestaurant — consultor de operaciones en 43 países
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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 la arquitectura híbrida

1 Días 1-30 — Diagnóstico de unit economics por canal
Calcula el margen de contribución después de comisión POR PEDIDO y POR CANAL (propio
vs cada agregador). Separa comisión nominal de la efectiva: suma promociones cofinanciadas,
publicidad interna y empaque. Marca cada plato/combo cuyo margen de contribución sea
negativo o marginal en plataforma. Este es el escáner de sangrado: sin este número, cualquier
decisión de canal es a ciegas.

2 Días 31-60 — Montar el canal propio mínimo viable
Activa un canal propio de fricción baja: menú directo en WhatsApp o web con pasarela de pago
y un radio de reparto propio de 3 km para el recurrente. No busques replicar el alcance del
agregador; busca retener al cliente que ya te conoce. Empieza a capturar el dato de primera
mano: nombre, frecuencia, ticket, historial. Ese dato es el activo que el agregador nunca te
dará.

3 Días 61-90 — Migración inteligente del recurrente
Inserta un incentivo de migración en el empaque del agregador (código o beneficio por pedir
directo la próxima vez). No canibalices al agregador en la adquisición; migra solo la recompra
del cliente ya conquistado. Fija una meta realista: 25-40% del volumen al canal propio a 12
meses. Mide semanalmente la comisión efectiva promedio del portafolio; debe caer mes a mes.

4 Gobierno continuo — Regla de decisión por pedido
Institucionaliza la regla: cada pedido va por el canal que deje mejor unit economics. Cliente
nuevo o zona lejana → agregador (pagas descubrimiento). Recurrente en radio cercano →
canal propio (retienes margen y dato). Revisa la matriz cada trimestre contra escenarios de
inflación de insumos. La herramienta Cash del ecosistema Masterestaurant automatiza el
seguimiento del margen de contribución por canal.

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

Preguntas frecuentes

¿Debo salir de los agregadores para recuperar margen?

No. Los agregadores son insuperables para adquirir clientes nuevos y capturar el off-premise, que va a 35% de
las ventas en 2026 (NRA 2025). La jugada de margen no es salir, es migrar la RECOMPRA del cliente ya
conquistado a tu canal propio, donde no pagas la comisión efectiva del 30-45%.
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¿Cuánto puedo bajar la comisión efectiva con el híbrido?

Depende de tu mix, pero migrar 25-40% del volumen del recurrente al canal propio suele bajar la comisión
efectiva promedio del portafolio de un rango del 30-45% (NRN) a alrededor del 20-25%. La palanca es la
recompra: retener cuesta una fracción de lo que cuesta que el agregador te cobre descubrimiento otra vez.

¿Por qué importa tanto el dato del cliente?

Porque en el agregador el cliente es de la plataforma: ves un pedido anónimo, no un nombre. El dato de
primera mano —frecuencia, ticket, historial— es el activo que alimenta tu CRM, tu menu engineering y las
shortlists de recomendación de IA. Toast (2025) reporta que el 86% de los operadores ya usa IA con
comodidad; sin dato propio, esa IA trabaja para la plataforma, no para ti.

¿Vale la pena montar logística propia con el CapEx que implica?

Solo en el radio denso y cercano (<3 km) del cliente recurrente, donde el costo de servir propio (8-15%) es
menor que la comisión efectiva del agregador. Fuera de ese radio, la comisión del agregador suele ser más
barata que tu flota. La arquitectura híbrida no monta logística para todo: la monta donde los unit economics
lo justifican.

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

Expansión de la IA FreshAI de
Wendy's

Despliegue en 500-600 locales de EE. UU. para
fines de 2025

CNBC 2024

Mercado de cocinas fantasma en
España 2023

USD 928,22 millones en 2023, con CAGR 4,5%
hasta 2032

Expert Market Research
(Informes de Expertos)
2024

Proyección del mercado de
cocinas fantasma en España
2032

USD 1.379 millones esperados para 2032
Expert Market Research
(Informes de Expertos)
2024

Inversión agrifoodtech en América
Latina 2024

USD 249 millones en 2024, una caída de 24%
frente al año previo

AgFunder 2025

Concentración de la inversión
agrifoodtech en Brasil

Brasil representó cerca del 55% de toda la
inversión agrifoodtech de LatAm y el Caribe
en 2024

AgFunder 2025
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Dato Benchmark 2026 Fuente

Mercado de cloud kitchens en
México 2024

USD 1.100 millones en 2024, con CAGR
10,74% hacia 2033

IMARC Group 2024
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