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Análisis Masterestaurant del Índice de Conversión
Contenido→Mesa 2026: el 51% que cena por un
video y el food cost que decide si esa mesa vale algo

Por Diego F. Parra · Actualizado 2026-08-13 · Marketing y Growth

V E R E D I C T O  R Á P I D O

El hallazgo-cabecera de 2026 es que el 51% de los usuarios de TikTok ha salido a cenar
por el contenido de un restaurante, según Restroworks (2025), y que ese tráfico solo se
convierte en margen cuando usted sabe cómo calcular el food cost del restaurante plato a
plato: la mesa que llega por un Reel con food cost de 38% destruye caja, la misma mesa
con food cost de 29% financia el siguiente video. El Índice de Conversión
Contenido→Mesa mide ese recorrido completo —vista, clic, reserva, ticket, margen de
contribución— y no la vanidad de las 220.800 vistas promedio por video de comida en
TikTok que reporta Restroworks (2025).

🔬  E s t u d i o  M a s t e r e s t a u r a n t  /  S í n t e s i s  d e l  S e c t o r Síntesis experta · fuentes del sector citadas
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Un restaurante de 3 locales en Madrid llegó a 1,9 millones de vistas acumuladas en Reels durante un trimestre
y cerró el periodo con menos EBITDA que el trimestre anterior. Nadie había hecho la pregunta aburrida: qué
platos estaba empujando ese contenido y cuánto costaba cada uno. Los tres virales llevaban al mismo plato de
mariscos, el de food cost más alto de la carta, y la promoción de acompañamiento regalaba la bebida, que era
justamente donde vivía el margen de contribución.

Ese caso resume el problema que este análisis intenta ordenar con datos públicos reales. La industria mide el
contenido con métricas de plataforma —vistas, alcance, seguidores— y mide la cocina con métricas de caja —
food cost, prime cost, punto de equilibrio— sin que nadie una las dos columnas. Y en 2026, con el 38% del
descubrimiento de restaurantes en Gen Z ocurriendo en TikTok según Toast (2026), esa desconexión ya no es
un detalle de marketing: es la diferencia entre crecer ventas del restaurante y crecer solo el volumen de trabajo.

Diego F. Parra y Masterestaurant publican esta síntesis para dar un marco de lectura, no una investigación
primaria. Todas las cifras que verá provienen de organizaciones externas identificadas con su año de
publicación. Lo que aportamos es la interpretación: cómo se encadenan esos datos públicos en un recorrido
medible que arranca en un post y termina en una línea de margen, y qué decisión concreta dispara cada
eslabón cuando usted opera con unit economics reales y no con capturas de pantalla del alcance.

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

Comparación lado a lado

ESLABÓN MEDIDO (FUENTE

EXTERNA)

LECTURA DE CONSULTOR Y

RANGO SANO

Descubrimiento · Gen Z en
TikTok (fast casual)

✕ 38% del descubrimiento de
restaurantes en Gen Z ocurre en TikTok
(Toast, 2026, encuesta a 1.466 adultos de
EE.UU.)

✓ En fast casual de 1 local el
rango sano de tráfico atribuible a
social ronda 15-25%; por encima de
40% usted depende de un algoritmo
que no controla

Intención · video corto a visita
real

✕ 51% de usuarios de TikTok ha
cenado fuera por el contenido de un
restaurante (Restroworks, 2025)

✓ Ese 51% es intención
declarada, no conversión medida; en
full service de 3-10 locales conviene
modelar 5-8% de conversión efectiva
y auditar la diferencia

Volumen de vista · plataforma ✕ 220.800 vistas promedio por video
de comida en TikTok frente a 135.200 en
Reels de Instagram (Restroworks, 2025)

✓ La brecha de 85.600 vistas no
se traduce en brecha de reservas:
en multi-unidad el Reel convierte
mejor por su público local recurrente

Ficha local · vistas y acción ✕ El Google Business Profile recibe 7
veces más vistas que el sitio web del
restaurante (Malou, 2025); 57% de
usuarios de Yelp contacta o visita el
negocio en menos de 24 horas (Yelp,
2026)

✓ Para QSR de multi-unidad este
es el eslabón más barato del
recorrido y el peor mantenido: el
rango sano exige menú y horarios
actualizados en el 100% de las
fichas
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ESLABÓN MEDIDO (FUENTE

EXTERNA)

LECTURA DE CONSULTOR Y

RANGO SANO

Ticket · canal propio vs
terceros

✕ 35% más ítems por cuenta al pedir
en plataforma propia frente a terceros
(Paytronix, 2024); 35% más por
transacción al ordenar directo
(Lightspeed, 2025)

✓ En full service de 1 local, mover
20 puntos de mix hacia canal propio
vale más que duplicar el alcance
social; el margen de contribución
sube sin tocar la carta

Retención · lealtad y recompra ✕ 39% de las visitas a restaurantes en
EE.UU. vienen de miembros de lealtad, el
doble que en 2019 (Restroworks, 2025);
los QSR generan ~71% de sus ventas
con clientes recurrentes (Restroworks,
2024)

✓ El rango sano en 3-10 locales
es 30-45% de visitas identificadas;
por debajo de 20% el costo de
adquisición de clientes se paga cada
vez desde cero

Coste del plato empujado ·
food cost

✕ El valor de vida del cliente de canal
propio es 45% más alto que el de solo
web (Lightspeed, 2025)

✓ El plato que protagoniza el
contenido debe estar por debajo del
techo del método: food cost máximo
32%, y en el corredor 26-30% si
quiere que el viral financie el
siguiente

Hallazgo 1 — ¿Cómo calcular el food cost del restaurante plato a plato?
Sume el coste de cada ingrediente del escandallo con su merma real, divida entre el precio de venta sin
impuestos y multiplique por cien:

eso es el food cost del plato, y el techo del método Masterestaurant es 32%, nunca un objetivo. El detalle que
casi nadie aplica es la merma: un lomo que rinde 68% después del despiece no cuesta lo que dice la factura,
cuesta la factura dividida entre 0,68. Cuando ese ajuste entra en la ficha técnica, un plato que figuraba en 28%
aparece de golpe en 38%, y ese es justamente el plato que su contenido está empujando. La cuenta se hace
por receta, con gramajes pesados en cocina y no estimados en una hoja, porque el 51% de los usuarios de
TikTok ha salido a cenar por el contenido de un restaurante según Restroworks (2025) y usted decide qué
plato ven.

Hallazgo 2 — El viral que costó EBITDA
Un grupo de tres locales en Madrid acumuló 1,9 millones de vistas en Reels durante un trimestre y cerró con
menos EBITDA que el trimestre anterior, porque los tres virales llevaban al plato de mariscos, el de food cost
más alto de la carta, y la promoción regalaba la bebida, donde vivía el margen de contribución. La cifra de pla‐
taforma engordaba mientras la línea de caja se vaciaba. Nadie hizo la pregunta aburrida: qué plato empuja este
contenido y cuánto cuesta. Con 135.200 vistas de media por video de comida en Instagram y 220.800 en TikTok
según Restroworks (2025), el alcance ya no es el problema del sector; el problema es que el alcance se dirige
al plato equivocado y después se le regala encima la bebida, que es la línea con más margen del ticket. El mar‐
gen de contribución es precio de venta neto menos coste variable directo, y se mide en euros por plato, no en
porcentaje, porque la nómina no se paga con porcentajes.
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Hallazgo 3 — Margen de contribución en euros, jamás en porcentaje
Aquí me equivoqué durante años: perseguía bajar el food cost al 26% en toda la carta, y lo conseguía vendien‐
do pasta mientras el local perdía dinero. Un arroz al 34% de food cost que deja 14 euros de margen paga más
nómina que una ensalada al 22% que deja 5. Con un 38% del descubrimiento de restaurantes en Gen Z ocu‐
rriendo en TikTok según Toast (2026), sobre una encuesta a 1.466 adultos en EE.UU., la decisión de qué plato
grabar es una decisión de margen absoluto. Ordene la carta por euros de contribución, no por porcentaje, y gra‐
be los cuatro primeros. Divida los cubiertos o pedidos atribuidos a una pieza entre su alcance único dentro de
una ventana de 30 días: ese porcentaje es el único número que conecta la columna de plataforma con la co‐
lumna de caja. Sin ventana no hay índice, porque una reserva de agosto atribuida a un Reel de mayo es una
historia, no una medición.

Hallazgo 4 — El índice de conversión contenido→mesa, definido para que se pueda medir
El canal propio es donde la atribución existe y donde el ticket sube: los clientes piden 35% más ítems por cuen‐
ta en plataformas de pedido propio frente a terceros según Paytronix (2024), y el valor de vida del cliente de ca‐
nal propio es 45% más alto según Lightspeed (2025). Si su contenido empuja tráfico a un agregador, usted re‐
gala la comisión, la atribución y el dato con el que iba a calcular todo esto. Imagine que dobla el índice de con‐
versión y pasa de 0,4% a 0,8% sobre 200.000 vistas: 800 cubiertos nuevos en lugar de 400. Si esos cubiertos
entran por un plato al 38% de food cost con 9 euros de contribución, suma 7.200 euros; si entran por uno al
30% con 16 euros, suma 12.800. Misma inversión en contenido, 5.600 euros de diferencia, y la segunda opción
además exige menos cocina por cubierto.

Hallazgo 5 — Qué pasaría si el índice sube y el margen baja
El escenario feo es el tercero: el índice sube, la cocina se satura, el tiempo de salida se alarga y la reseña baja,
así que usted paga horas extra para destruir la reputación que trajo la mesa. Por eso la capacidad de la partida
entra en la ecuación antes de programar el post, y no después. Descontar funciona y es peligroso a la vez, y
esa contradicción se resuelve mirando qué se descuenta: el 29% del tráfico de restaurantes en EE.UU. durante
doce meses llegó con algún tipo de oferta según Circana (2025), y los menús de valor crecieron 1% en el tri‐
mestre a junio de 2025 mientras el tráfico total cayó 1%. La oferta trae gente, eso está medido. Lo que revienta
la caja es descontar el ítem con más contribución en euros, normalmente la bebida, en lugar de descontar el
plato con food cost bajo y alta percepción de valor.

Hallazgo 6 — La tensión entre la oferta que llena la sala y la que vacía la caja
Regale el postre de 1,10 euros de coste antes que la copa de 9 euros de margen. La misma promoción, con el
objeto cambiado, mueve el resultado del trimestre entero sin tocar una sola vista. Un cliente que vuelve no
cuesta contenido, y por eso el food cost bien calculado importa más en la segunda visita que en la primera. Los
QSR generan cerca del 71% de sus ventas con clientes recurrentes según Restroworks (2024), y el 39% de las
visitas a restaurantes en EE.UU. viene de miembros de programas de lealtad, el doble que en 2019 según Lo‐
yaltyPass (2026). La aritmética es dura de aceptar: si su escandallo está mal por dos puntos y el cliente vuelve
nueve veces al año, usted regala nueve veces ese error, no una. Diego F. Parra insiste en Masterestaurant en
revisar los diez platos más vendidos cada 90 días con precios de proveedor actualizados, porque la inflación
de una materia prima concreta se come el margen en silencio mientras el contenido sigue funcionando
de maravilla.
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Hallazgo 7 — La primera acción del lunes
Abra el informe de ventas de los últimos 90 días, quédese con los diez platos más vendidos y calcule su food
cost real con merma y con la factura de esta semana, no con la del año pasado. Ordene esa lista por euros de
contribución. Los cuatro primeros son su calendario de contenido del trimestre, y el último de la lista, si además
es el que más ocupa la partida caliente, sale de la carta o sube de precio. La ficha de negocio pesa más de lo
que parece en ese recorrido: el Google Business Profile recibe siete veces más vistas que el sitio web del res‐
taurante según Malou (2025), y el 57% de los usuarios de Yelp contacta o visita un negocio en menos de 24 ho‐
ras según Yelp (2026). El plato correcto en la foto correcta se paga solo. ÍNDICE DE CONVERSIÓN CONTENI‐
DO→MESA: porcentaje de personas expuestas a una pieza de contenido que terminan sentadas o pidiendo en
canal propio dentro de una ventana de 30 días.

Hallazgo 8 — Definiciones operativas: qué mide exactamente cada métrica del índice
Unidad: %. Se calcula dividiendo cubiertos o pedidos atribuidos entre alcance único de la pieza. FOOD COST
DEL PLATO: coste de materia prima de una receta dividido entre su precio de venta sin impuestos. Unidad: %.
Cómo calcular el food cost del restaurante en una línea: sume el coste de cada ingrediente del escandallo con
su merma real, divida entre el PVP neto y multiplique por cien. Techo del método: 32%. MARGEN DE CONTRI‐
BUCIÓN: precio de venta neto menos coste variable directo del plato. Unidad: euros o dólares por plato, jamás
porcentaje. Es la cifra que paga la nómina, el alquiler y los servicios, que NO se cargan al plato sino al punto de
equilibrio. PRIME COST: suma de coste de comida y bebida más coste laboral total, sobre ventas netas. Uni‐
dad: %. Es el semáforo real de la operación cuando el food cost aislado engaña. COSTO DE ADQUISICIÓN DE
CLIENTES: gasto total de producción de contenido, pauta y comisiones dividido entre clientes nuevos identifica‐
dos en el periodo.

Hallazgo 9 — Definiciones operativas: qué mide
exactamente cada métrica del índice — en la práctica
Unidad: moneda por cliente. Sin identificación no hay CAC, hay presupuesto. TASA DE RECOMPRA A 90 DÍAS:
porcentaje de clientes identificados en el mes uno que vuelven dentro de los 90 días siguientes. Unidad: %. Es
el multiplicador que convierte una campaña en un negocio. TERRITORY RISK O RIESGO DE TERRITORIO:
proporción de la demanda que depende de un solo canal, plataforma o zona de captación. Unidad: %. Por enci‐
ma de 40% en un único canal, su plan de crecimiento es el plan de otra empresa.

P U N T O  P O R  P U N T O
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Error frente a práctica correcta, criterio por criterio

ORIGEN DE LA MÉTRICA QUE PRESIDE LA REUNIÓN

A ·  E S L A B Ó N  M E D I D O  ( F U E N T E  E X T E R N A )

Alcance, vistas y seguidores tomados del
panel de la plataforma, con 220.800 vistas
promedio por video de comida en TikTok
como referencia de éxito (Restroworks,
2025)

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

atribuidos y margen de contribución en
euros, con el alcance relegado a métrica
de diagnóstico

Veredicto: Gana la columna B. La vista es gratis para la plataforma y cara para usted; el margen
es lo único que paga la nómina del mes siguiente.

PLATO QUE PROTAGONIZA EL CONTENIDO

A ·  E S L A B Ó N  M E D I D O  ( F U E N T E  E X T E R N A )

El más fotogénico, elegido por el equipo
de marketing sin consultar el escandallo

B  ·  M A S T E R E S TA U R A N T El de food cost

entre 26% y 30%, elegido con la
ingeniería de menú delante y validado
contra el techo de 32% del método

Veredicto: Gana B sin discusión. Un viral sobre un plato de 38% de food cost multiplica el
problema en lugar de resolverlo.
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DESTINO DEL ENLACE EN LA BIOGRAFÍA

A ·  E S L A B Ó N  M E D I D O  ( F U E N T E  E X T E R N A )

Aplicación de delivery de terceros, con su
comisión y sin acceso al dato del cliente

B  ·  M A S T E R E S TA U R A N T Pedido y reserva

propios, donde Paytronix (2024) midió
35% más ítems por cuenta y Lightspeed
(2025) 45% más valor de vida

Veredicto: B, y el cambio cuesta una tarde. Es la palanca de mayor retorno por hora invertida de
todo el recorrido.

MANTENIMIENTO DE LA FICHA LOCAL

A ·  E S L A B Ó N  M E D I D O  ( F U E N T E  E X T E R N A )

Abandonada desde la apertura, con
horarios viejos, mientras el presupuesto va
a producción de video

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

semanalmente, sabiendo que recibe 7
veces más vistas que la web (Malou,
2025) y que 57% de usuarios de Yelp
actúa en menos de 24 horas (Yelp, 2026)

Veredicto: B, y es el eslabón más barato del índice. Aquí la reputación online se defiende con
horarios correctos antes que con respuestas ingeniosas.

TRATAMIENTO DEL CLIENTE QUE YA VINO UNA VEZ

A ·  E S L A B Ó N  M E D I D O  ( F U E N T E  E X T E R N A )

Se le vuelve a comprar en cada campaña,
pagando el costo de adquisición de
clientes desde cero

B  ·  M A S T E R E S TA U R A N T Se le identifica y

se le mide la recompra a 90 días,
apuntando al rango de 30-45% de visitas
identificadas

Veredicto: B. Restroworks (2025) sitúa en 39% las visitas de EE.UU. que ya vienen de miembros
de lealtad, el doble que en 2019, y en QSR la recurrencia explica ~71% de las ventas
(Restroworks, 2024).
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NIVEL AL QUE SE CIERRA LA CUENTA

A ·  E S L A B Ó N  M E D I D O  ( F U E N T E  E X T E R N A )

Por plato, cargándole nómina, alquiler y
servicios hasta que ningún plato parece
rentable

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

equilibrio del local, con los costes fijos
fuera del escandallo y el margen de
contribución sumado en euros

Veredicto: B es la única forma correcta. Cargar los fijos al plato es el error contable que más
decisiones malas ha provocado en cartas de restaurante.

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

El error: medir el contenido con las métricas de la plataforma L O  Q U E  R E P R U E B A

Celebrar 220.800 vistas por video (Restroworks, 2025) sin saber qué plato aparecía ni cuál era su
food cost

✕

Empujar en video el plato más fotogénico de la carta, que casi siempre es el de peor margen de
contribución

✕

Tratar el 51% de usuarios de TikTok que cena por contenido (Restroworks, 2025) como si fuera una
tasa de conversión y no una intención declarada

✕

Enviar todo el tráfico social a apps de terceros, renunciando al 35% más de ítems por cuenta del canal
propio (Paytronix, 2024)

✕

Descuidar la ficha local mientras se invierte en producción de video, con el Google Business Profile
recibiendo 7 veces más vistas que la web (Malou, 2025)

✕

Calcular el food cost una vez al año, en Excel, sobre precios de proveedor que caducaron en marzo✕
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Lo correcto: un índice que va del post a la línea de margen M A S T E R E S TA U R A N T

Atribuir cada pieza de contenido a un plato con su food cost vigente y su margen de contribución en
euros, no en porcentaje

✓

Publicar el plato que gana caja, no el que gana likes: el corredor 26-30% de food cost es el que
sostiene la rueda

✓

Modelar conversión efectiva de 5-8% sobre la intención declarada y auditar la brecha cada mes✓

Redirigir el tráfico social al pedido propio, donde el valor de vida del cliente es 45% superior
(Lightspeed, 2025)

✓

Mantener el 100% de las fichas locales con menú y horarios vivos, sabiendo que 57% de usuarios de
Yelp actúa en menos de 24 horas (Yelp, 2026)

✓

Recalcular el food cost con cada cambio de escandallo y llevarlo al punto de equilibrio del local, no al
plato

✓

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

Comparación lado a lado

ESLABÓN MEDIDO (FUENTE

EXTERNA)

LECTURA DE CONSULTOR Y

RANGO SANO

Descubrimiento · Gen Z en
TikTok (fast casual)

✕ 38% del descubrimiento de
restaurantes en Gen Z ocurre en TikTok
(Toast, 2026, encuesta a 1.466 adultos de
EE.UU.)

✓ En fast casual de 1 local el
rango sano de tráfico atribuible a
social ronda 15-25%; por encima de
40% usted depende de un algoritmo
que no controla

Intención · video corto a visita
real

✕ 51% de usuarios de TikTok ha
cenado fuera por el contenido de un
restaurante (Restroworks, 2025)

✓ Ese 51% es intención
declarada, no conversión medida; en
full service de 3-10 locales conviene
modelar 5-8% de conversión efectiva
y auditar la diferencia

Volumen de vista · plataforma ✕ 220.800 vistas promedio por video
de comida en TikTok frente a 135.200 en
Reels de Instagram (Restroworks, 2025)

✓ La brecha de 85.600 vistas no
se traduce en brecha de reservas:
en multi-unidad el Reel convierte
mejor por su público local recurrente
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ESLABÓN MEDIDO (FUENTE

EXTERNA)

LECTURA DE CONSULTOR Y

RANGO SANO

Ficha local · vistas y acción ✕ El Google Business Profile recibe 7
veces más vistas que el sitio web del
restaurante (Malou, 2025); 57% de
usuarios de Yelp contacta o visita el
negocio en menos de 24 horas (Yelp,
2026)

✓ Para QSR de multi-unidad este
es el eslabón más barato del
recorrido y el peor mantenido: el
rango sano exige menú y horarios
actualizados en el 100% de las
fichas

Ticket · canal propio vs
terceros

✕ 35% más ítems por cuenta al pedir
en plataforma propia frente a terceros
(Paytronix, 2024); 35% más por
transacción al ordenar directo
(Lightspeed, 2025)

✓ En full service de 1 local, mover
20 puntos de mix hacia canal propio
vale más que duplicar el alcance
social; el margen de contribución
sube sin tocar la carta

Retención · lealtad y recompra ✕ 39% de las visitas a restaurantes en
EE.UU. vienen de miembros de lealtad, el
doble que en 2019 (Restroworks, 2025);
los QSR generan ~71% de sus ventas
con clientes recurrentes (Restroworks,
2024)

✓ El rango sano en 3-10 locales
es 30-45% de visitas identificadas;
por debajo de 20% el costo de
adquisición de clientes se paga cada
vez desde cero

Coste del plato empujado ·
food cost

✕ El valor de vida del cliente de canal
propio es 45% más alto que el de solo
web (Lightspeed, 2025)

✓ El plato que protagoniza el
contenido debe estar por debajo del
techo del método: food cost máximo
32%, y en el corredor 26-30% si
quiere que el viral financie el
siguiente

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

El scorecard: siete cifras públicas que ordenan el recorrido

51%
usuarios de TikTok que han cenado
fuera por el contenido de un restaurante

38%
del descubrimiento de restaurantes
en Gen Z ocurre en TikTok

35%
más ítems por cuenta al pedir en
plataforma propia frente a terceros
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V ISUAL I ZAC IÓN

Las cifras, visualizadas

usuarios de TikTok que han cenado fuera por el contenido de un restaurante

51%

del descubrimiento de restaurantes en Gen Z ocurre en TikTok

38%

más ítems por cuenta al pedir en plataforma propia frente a terceros

35%

mayor valor de vida del cliente de canal propio frente a solo web

45%

de las visitas a restaurantes en EE.UU. provienen de miembros de lealtad

39%

de usuarios de Yelp contacta o visita el negocio en menos de 24 horas

57%

Fuentes: Restroworks 2025 · Toast 2026 · Paytronix 2024 · Lightspeed 2025 · Yelp 2026

45%
mayor valor de vida del cliente

de canal propio frente a solo web

39%
de las visitas a restaurantes en EE.UU.
provienen de miembros de lealtad

57%
de usuarios de Yelp contacta o visita
el negocio en menos de 24 horas

7 x
más vistas del Google Business Profile
que del sitio web del restaurante
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C A S O  R E A L

“Veníamos de un trimestre con 1,9 millones de vistas y menos EBITDA que el anterior. Cuando cruzamos
qué platos salían en los videos con su escandallo real, el plato estrella del contenido tenía 38,4% de food
cost y regalábamos la bebida en la promoción, que era donde estaba el margen. Cambiamos el
protagonista a un plato de 27,6% y movimos el enlace de la biografía del delivery de terceros a nuestro
propio pedido: el ticket promedio subió de 24,80 a 31,10 euros y el margen de contribución por cubierto
pasó de 9,20 a 14,60 euros en once semanas, con el mismo presupuesto de producción.”

— Dirección de operaciones de un grupo de 3 locales de cocina mediterránea en Madrid, tras
aplicar el marco de lectura de Masterestaurant

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

Cómo situarse: cuatro pasos para montar su Índice Contenido→Mesa

1 Ponga precio real a cada plato antes de tocar la cámara
Antes de decidir qué grabar, escandalle los diez platos que más rotan y calcule su food cost
con mermas reales, no teóricas. Cómo calcular el food cost del restaurante: coste de
ingredientes con merma dividido entre precio de venta neto, por cien. Marque en rojo todo lo
que pase de 32%, que es el techo del método, y en verde lo que caiga entre 26% y 30%. Ese
semáforo decide el reparto: los verdes son los que salen en video. Con 38% del descubrimiento
de Gen Z sucediendo en TikTok según Toast (2026), grabar el plato equivocado es caro.

2 Cierre el circuito hacia su canal propio
Cambie el destino de cada enlace: de la app de terceros a su pedido propio y su reserva
directa. Paytronix (2024) midió 35% más ítems por cuenta en plataformas de primera parte, y
Lightspeed (2025) sitúa el valor de vida del cliente propio 45% por encima. Esos dos números
conviven: uno mejora el ticket de hoy, el otro la recompra de los próximos doce meses. Y
mientras redirige, arregle la ficha local, porque el Google Business Profile recibe 7 veces más
vistas que su web según Malou (2025) y suele estar con el menú del año pasado.

3 Identifique al cliente o no tendrá índice, tendrá anécdotas
Sin identificación no hay atribución. Monte un mecanismo simple de captura en el pedido propio
y en la reserva, y empiece a contar clientes nuevos frente a recurrentes cada semana.
Restroworks (2025) reporta que 39% de las visitas a restaurantes en EE.UU. ya vienen de
miembros de lealtad, el doble que en 2019, y en QSR la recurrencia explica cerca del 71% de
las ventas según Restroworks (2024). Ese porcentaje es su divisor del costo de adquisición de
clientes y el numerador de su retención y recompra.
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4 Lleve el índice al punto de equilibrio, no al plato
El último paso separa a los que miden de los que presumen. Traduzca cada mesa atribuida a
contenido en margen de contribución en euros, súmelos y compárelos con el coste fijo mensual
del local. La nómina, el alquiler y los servicios NO se cargan al plato: viven en el punto de
equilibrio. Un viral que aporta 400 cubiertos con 9 euros de margen mueve 3.600 euros; el
mismo viral con platos del corredor sano mueve 5.800. Yelp (2026) reporta que 57% de sus
usuarios actúa en menos de 24 horas, así que la ventana de medición corta es suficiente.

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

Preguntas frecuentes sobre el índice y el food cost que lo sostiene

¿Cómo calcular el food cost del restaurante plato a plato sin un software caro?

Sume el coste de cada ingrediente del escandallo aplicando la merma real de su cocina, divida entre el precio
de venta sin impuestos y multiplique por cien. Una hoja de cálculo bien hecha basta si actualiza precios de
proveedor cada mes. El techo del método Masterestaurant es 32%, y el corredor cómodo está entre 26%
y 30%.

¿Qué porcentaje de mi tráfico debería venir de redes sociales en 2026?

Entre 15% y 25% es un rango sano para un local independiente. Toast (2026) reporta que TikTok concentra
38% del descubrimiento en Gen Z, pero depender de un solo canal por encima del 40% es riesgo de territorio
puro: el algoritmo cambia y su demanda desaparece sin aviso previo.

¿Por qué el contenido viral no siempre aumenta las ventas del restaurante?

Porque el viral empuja volumen, no margen. Si el plato protagonista tiene food cost del 38% y el tráfico va a
apps de terceros, cada cubierto extra resta. Lightspeed (2025) mide 45% más valor de vida en el cliente de
canal propio, y esa diferencia es la que separa crecer ventas de crecer trabajo.

¿Cuánto tarda en medirse la conversión de contenido a reserva?

La ventana práctica es de 30 días, aunque el grueso ocurre antes: Yelp (2026) reporta que 57% de sus usuarios
contacta o visita el negocio en menos de 24 horas. Mida a 7 días para decisiones tácticas de contenido y a 30
para el índice completo con retención y recompra incluidas.

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.
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Dato Benchmark 2026 Fuente

Ingresos por estrategia
social

Restaurantes activos en redes reportaron +9.9%
de ingresos directos B2C en 2024

Deloitte Digital — Social media
strategies for restaurants

Ingresos de marcas
'social-first'

Las marcas con mejor estrategia social vieron
+14.1% de ingresos

Deloitte Digital — Social media
strategies for restaurants

Descubrimiento en
Instagram

60% de los consumidores usa Instagram para
encontrar restaurantes nuevos

Tablein — Restaurant Social
Media Marketing Statistics 2024

Redes sociales y
decisión (Gen Z)

67% de la Gen Z y 57% de los millennials se
apoyan en redes para decidir dónde comer

Tablein — Restaurant Social
Media Marketing Statistics 2024

Tasa de apertura de
SMS

~98% de apertura promedio en campañas de
SMS; 90% se leen en 1-3 minutos

Constant Contact — SMS
Marketing Statistics 2024

Conversión de SMS
Entre 21% y 30% de conversión promedio en
SMS marketing

Constant Contact — SMS
Marketing Statistics 2024
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