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Analisis Masterestaurant del mise en place para
el comensal turista 2026: ticket, expectativas
y reseinas del visitante frente al local

0 Por Diego F. Parra - Actualizado 2026-08-12 - Marketing y Growth

VEREDICTO RAPIDO

El mise en place para el comensal turista es un montaje distinto al del local, y la cifra que
lo obliga es la resefa: 83% de los consumidores usa Google para leer resefas antes de
elegir donde comer, segun BrightLocal (Local Consumer Review Survey 2025). El visitante
llega sin memoria de su marca y decide con la pantalla; el vecino llega con memoriay
decide con el habito. Eso cambia el montaje de sala, la carta que se le pone delante y el
circuito de datos que la operacion deja tras el pago. La lectura de Masterestaurant es que
la mayoria de las casas en zona turistica prepara la cocina para el pico de agosto y no
prepara nada mas — ni la ficha del visitante, ni el momento de la resena, ni el canal directo
que retiene. Con el costo de adquirir un cliente entre 5 y 25 veces superior al de retener
uno existente (Bain & Company), esa asimetria se paga cara todo el aio.
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PROPIEDAD INTELECTUAL DE MASTERESTAURANT® — EXCLUSIVO PARA LIDERES DE SECTOR

Agosto en una plaza turistica tiene un ritmo cruel: la casa llena, el equipo agotado, la caja alta, y en septiembre
nadie se acuerda de usted. La palabra mise en place se ha quedado atrapada en la cocina —cortes hechos,
salsas listas, estaciones cargadas— cuando en realidad describe cualquier preparacién que decide si un
servicio sale bien antes de que entre el primer comensal. El mise en place del comensal turista incluye la carta
traducida, la ficha de alérgenos, el tiempo de espera anunciado, la cuenta dividida sin drama y, sobre todo, el
momento exacto en que alguien pide la resefa.

Este analisis sintetiza datos publicos de BrightLocal, Lightspeed, Bain & Company, la Oficina de Estadisticas
Laborales de Estados Unidos, Restroworks y Restaurant Business publicados entre 2024 y 2026, y les pone
encima la lectura de un consultor que trabaja con cuentas de restaurante en 43 paises. No hay aqui
investigacion primaria ni muestra propia: hay fuentes reales, contrastadas entre si, y una interpretacion que dice
qué decision dispara cada cifra en una operacion con dos publicos que no se parecen.

La tension del oficio es esta, y conviene resolverla antes de seguir: el turista deja mas ticket y el local deja mas
margen de contribucion acumulado a lo largo del afio. Las dos afirmaciones son ciertas y llevan décadas
empujando a los gerentes hacia lados opuestos de la sala. El puente es el dato — si usted captura al visitante
en un canal propio durante la visita, el turista deja de ser un ingreso de una vez y empieza a alimentar el LTV
del comensal como lo hace el vecino, con la diferencia de que su primera visita ya pago la adquisicion.

Le anticipo el hallazgo que mas incomoda: segun BrightLocal (2025), 83% de los consumidores lee resenas
en Google, y ese porcentaje pesa muchisimo mas sobre el visitante que sobre el vecino, porque el vecino
tiene memoria propia y no necesita la pantalla. Su ficha de Google no es marketing en una plaza turistica. Es
la puerta.

COMPARACION LADO A LADO

Comparacién lado a lado

COMENSAL TURISTA (VISITANTE) COMENSAL LOCAL

(RECURRENTE)
Peso de lareseia en la X Decisiva: 83% de consumidores v'  Secundaria: pesa el habito;
decision consulta resefias en Google (BrightLocal, 81% se uniria a un programa de
2025) lealtad si se le ofreciera

(Businessdasher, 2025)

Canal de pedido preferido X Mixto: 46% prefiere apps de terceros, v Directo: 70% de consumidores
con comision efectiva de 30%-40% del prefiere ordenar directamente al
pedido (Lightspeed 2025; Restaurant restaurante (Lightspeed, 2025)

Business, 2024)
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COMENSAL TURISTA (VISITANTE) COMENSAL LOCAL

(RECURRENTE)
Descubrimiento previo a la X Busqueda local en caliente: 'comida v Recuerdo y proximidad; el
visita cerca de mi' creci6 +99% interanual cupon digital lo mueve: 67% de
(Restroworks, 2025) consumidores los usa (Restroworks,
2025)
Costo de traerlo a la mesa X Adquisicién pura: US$30-US$80 de v Retencién: 5 a 25 veces mas
CAC por cliente nuevo (ChowNow) y barato que adquirir uno nuevo (Bain
US$30,27 de costo por lead en Google & Company)
Ads de restaurantes (WordStream, 2025)
Sensibilidad a la oferta X Altay volatil: 49% visitaria a un v" Menor, pero real: el mismo 49%
cruzada competidor por una oferta BOGO (Capital aplica cuando no hay programa
One Shopping, 2025) propio (Capital One Shopping,
2025)
Rendimiento del contenido X Contenido de usuario: 4x mas v Mensaje directo: SMS convierte
que lo trae conversion que las fotos de marca entre 21% y 30% (Constant

(Loop.fans, 2025); +28% de engagement Contact, 2024)
(Restroworks, 2025)

Carga de mise en place X Alta: carta multilingue, alérgenos, v Media: el equipo ya conoce la
operativo cuenta dividida; costo laboral del sector en comanda tipo; misma banda de
25%-35% de ingresos (U.S. BLS) costo laboral 25%-35% (U.S. BLS)

Hallazgo 1 — ;Qué incluye el mise en place de sala cuando el comensal es turista?

El mise en place del turista es la carta legible en su idioma, la ficha de alérgenos a la vista, el tiempo de
espera dicho en voz alta y la cuenta dividida sin discusiéon, todo montado ANTES del servicio.

La cifra que obliga a ese montaje la publica BrightLocal en su Local Consumer Review Survey 2025: 83% de
los consumidores lee resefias en Google antes de decidir ddnde comer, y ese porcentaje pesa distinto sobre al-
guien que no tiene memoria del barrio ni un cufiado que le recomiende. El vecino entra sabiendo qué va a pe-
dir; el visitante entra con incertidumbre pura y la resuelve con la pantalla. Preparar esa incertidumbre cuesta mi-
nutos de personal dentro de una banda de costo laboral que la Oficina de Estadisticas Laborales de Estados
Unidos ubica entre 25% y 35% de los ingresos, asi que se prepara con la lista de cortes, no después.

Hallazgo 2 — La acera es el primer pase del servicio, no la puerta

Su conversion con el visitante ocurre en la acera, a treinta metros de la puerta, con el teléfono en la mano. Res-
troworks midié en 2025 un crecimiento de +99% interanual en las busquedas de «comida cerca de mi», y ese
salto se cruza con el 83% de consumidores que lee resefias en Google (BrightLocal, 2025) para producir una
escena muy concreta: dos personas paradas frente a su fachada comparando fotos, nota media y hora de Uulti-
ma resefa. Una cocina impecable no gana esa comparacion si la ficha lleva ocho meses muerta. Aqui me equi-
voqué durante afos recomendando invertir en carta y menaje antes que en la ficha, cuando el orden real de la
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caja es el inverso — el montaje digital del visitante es el pase que precede a todo lo demas y no cuesta food
cost, cuesta disciplina. Las dos afirmaciones son ciertas a la vez, y llevan décadas empujando a los gerentes
hacia lados opuestos de la sala.

Hallazgo 3 — El turista deja mas ticket; el vecino

deja mas margen acumulado. El puente es el dato

Bain & Company cifra en 5 a 25 veces el sobrecosto de adquirir un cliente nuevo frente a retener uno existente,
mientras ChowNow calcula que el CAC en restaurantes ronda los 30 a 80 ddlares por comensal. El puente en-
tre las dos posturas es este: si usted captura al visitante en un canal propio DURANTE la visita, su primera
cuenta ya pagé la adquisicién y todo lo que venga después es margen limpio. Businessdasher reporta que 81%
de los consumidores se sumaria a un programa de lealtad si se lo ofrecieran, y sin embargo la mayoria de res-
taurantes en plaza turistica no lo pide nunca, porque el equipo esta agotado en agosto y nadie escribié ese
paso en el mise en place. Pedir la resefa tiene una ventana de dos minutos: entre el ultimo bocado y la cuenta,
con el plato todavia en la mesa y el cliente todavia dentro de su restaurante.

Hallazgo 4 — El momento exacto de pedir la resefia se prepara como se prepara una salsa

Fuera de esa ventana la peticidon se convierte en spam y el visitante ya estda caminando hacia la siguiente plaza.
Con 83% de consumidores leyendo resefias en Google (BrightLocal, 2025), cada peticion bien colocada com-
pra trafico futuro a coste cero frente a los 30,27 dolares por lead que WordStream promedia en Google Ads
para restaurantes y comida (Google Ads Benchmarks 2025). Esa comparacion es toda la tesis: 30 délares com-
prados versus 30 segundos preparados. El método MASTERESTAURANT lo trata como estacion de trabajo —
quién lo dice, con qué frase, en qué mesa, con qué QR — y no como una ocurrencia del camarero mas simpati-
co del turno. Suponga que su ticket medio de agosto sube un 18% con el flujo turistico y usted decide no tocar
nada del montaje de sala. El visitante come bien, paga, se va y no publica nada.

Hallazgo 5 — Qué pasa si el visitante fotografia

el plato y usted no le dio nada que fotografiar

Emplifi midio en el tercer trimestre de 2025 que las publicaciones con contenido generado por usuarios convier-
ten mas de 10 veces por encima de las que no lo llevan, y Loop.fans cifra en 4x la conversion del UGC frente a
las fotos de marca. Restroworks afiade un +28% de engagement del contenido de usuario sobre el de marca en
2025. Ese diferencial es exactamente lo que usted regalé al no preparar un plato con altura, una pared con luz
o una frase que valga la pena repetir. En septiembre la sala se vacia y el Unico activo que queda de agosto es
lo que el visitante publicé por su cuenta. Lightspeed reporta en Online Ordering Statistics 2025 que 70% de los
consumidores prefiere pedir directo al restaurante frente al 46% que elige apps de terceros, y esa brecha de 24
puntos es dinero contante cuando Restaurant Business documenta que el costo efectivo del delivery de terce-
ros alcanza entre 30% y 40% del total del pedido con comisiones y tarifas incluidas.

Hallazgo 6 — El canal propio decide si el turista fue un ingreso o el arranque de un LTV

Diego F. Parra insiste en Masterestaurant en una consecuencia que casi nadie ejecuta: el visitante que vuelve a
su ciudad y quiere repetir la experiencia solo puede hacerlo si usted se llevé su contacto, no su tarjeta. Cons-
tant Contact situa la conversién del SMS marketing entre 21% y 30%, cifras que ningun canal pagado se acerca
a igualar. Capture el mévil mientras el postre esta en la mesa. Al turista el descuento no le ahorra dinero, le re-
duce el riesgo de equivocarse en una ciudad que no conoce. Restroworks documenta que 67% de los consumi-
dores usa cupones digitales, y Capital One Shopping, citada por la misma fuente en 2025, encontré que 49% vi-

www.masterestaurant.com - Estudio Original - Analisis Masterestaurant del mise en place para el comensal turista 2026: ticket, expectativas y resefias del visitante frente al... Péag. 4 de 14


https://www.masterestaurant.com/metodologia_restaurantes.html
https://www.masterestaurant.com/masterestaurant-perfil-profesional-diego-parra-experto-en-crear-y-potenciar-restaurantes.html
https://www.masterestaurant.com/masterestaurant-perfil-profesional-diego-parra-experto-en-crear-y-potenciar-restaurantes.html

sitaria a un competidor por una oferta de tipo BOGO. Esa mitad de la calle se mueve por sefial, no por hambre.
La lectura de consultor es que el cupdn del visitante debe comprar la SEGUNDA accion, no la primera: entrega-
do al pagar, condicionado a la resefia o al alta en el canal propio, con validez larga para la proxima temporada.

Hallazgo 7 — El cupén funciona con el visitante por una razén distinta a la del vecino

Regalarlo en la puerta quema margen sobre alguien que ya habia entrado. Entregarlo al cerrar convierte un in-
greso de una vez en un contacto que sobrevive a septiembre. Empiece por la ficha de Google, que es hoy su
puerta real con 83% de consumidores leyéndola antes de elegir (BrightLocal, 2025) y las busquedas de «comi-
da cerca de mi» creciendo +99% interanual (Restroworks, 2025). Segunda preparacion: carta traducida y alér-
genos visibles, montados con la misma seriedad con que se monta una estacion fria. Tercera: la frase y el mo-
mento para pedir la resefia, escritos y ensayados, dentro de una ndomina que la Oficina de Estadisticas Labora-
les de Estados Unidos situa en 25%-35% de los ingresos y que por tanto no admite improvisaciéon. Cuarta: el
alta en el canal propio antes de la cuenta, porque 81% de los consumidores aceptaria un programa de lealtad si
se lo ofrecieran (Businessdasher, 2025). Escoja una y moéntela mafiana antes del primer servicio.

Hallazgo 8 — Las cuatro diferencias que cambian el montaje

El mise en place de sala para el turista se monta contra la incertidumbre, no contra el volumen. El vecino sabe
qué va a pedir; el visitante necesita carta legible en su idioma, alérgenos a la vista y un tiempo de espera dicho
en voz alta. Ese montaje cuesta minutos de personal dentro de una banda de costo laboral que la Oficina de
Estadisticas Laborales de Estados Unidos situa en 25%-35% de los ingresos, asi que no se improvisa: se pre-
para antes del servicio o0 se paga en propinas perdidas. El embudo de ventas del visitante empieza fuera de su
casa y termina en su ficha de Google. Con 83% de consumidores leyendo resefias (BrightLocal, 2025) y las
busquedas 'comida cerca de mi' subiendo +99% interanual (Restroworks, 2025), la conversion ocurre en la ace-
ra. Un restaurante con cocina impecable y ficha desatendida pierde la venta antes de que nadie pruebe nada.

Hallazgo 9 — Las cuatro diferencias que cambian el montaje — en la practica

La conversién de delivery se comporta al revés en cada segmento. El vecino prefiere el canal directo —70% se-
gun Lightspeed (2025)— mientras que 46% acepta apps de terceros, y ahi entra una estructura de comisiones
que Restaurant Business (2024) cifra en 30%-40% del valor del pedido. Un mix cargado hacia terceros en tem-
porada alta puede subir la venta bruta y hundir el margen de contribucion del mismo mes. El LTV del comensal
se decide en la primera visita del turista, no en la segunda. Si no capturd correo, teléfono o consentimiento du-
rante esa visita, ese cliente vuelve a costar US$30-US$80 de CAC la proxima vez (ChowNow), cuando retener
cuesta entre 5 y 25 veces menos (Bain & Company). Ese es el punto donde la mayoria de las casas de plaza
turistica deja el dinero en la mesa.

PUNTO POR PUNTO
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Turista frente a local: seis criterios con la cifra y el veredicto

PUERTA DE ENTRADA

A - COMENSAL TURISTA (VISITANTE) B - MASTERESTAURANT Habitoy
Resefia y busqueda local: 83% lee proximidad, reforzados por cupén: 67% de
resefas en Google (BrightLocal, 2025); consumidores usa cupones digitales
‘comida cerca de mi' +99% interanual (Restroworks, 2025).

(Restroworks, 2025).

Veredicto: Para el visitante, la ficha de Google ES el escaparate. Monte la ficha antes de repintar
la fachada.

COSTO DE TRAERLO

A - COMENSAL TURISTA (VISITANTE) B - MASTERESTAURANT De 5 a 25 veces
US$30-US$80 de CAC por cliente nuevo mas barato retener que adquirir (Bain &
(ChowNow); US$30,27 por lead en Google Company).

Ads del sector (WordStream, 2025).

Veredicto: Gana el local por economia pura, pero solo si usted convirti6 al turista en base propia.
Sin captura de dato, no hay local que valga.

MARGEN POR CANAL

A - COMENSAL TURISTA (VISITANTE) 46% B - MASTERESTAURANT 70% prefiere el
acepta terceros (Lightspeed, 2025) con canal directo (Lightspeed, 2025), donde el
costo efectivo de 30%-40% del pedido margen de contribucion queda en casa.

(Restaurant Business, 2024).

Veredicto: El directo gana sin discusién. El error de agosto es dejar que el mix se incline solo
hacia las apps porque nadie lo esta mirando.
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ACTIVACION POSTERIOR

A - COMENSAL TURISTA (VISITANTE) B - MASTERESTAURANT SMS a base
Contenido de comensales: 4x mas propia: 21%-30% de conversion (Constant
conversion que la foto de marca Contact, 2024).

(Loop.fans, 2025) y +28% de engagement
(Restroworks, 2025).

Veredicto: Empate util: el UGC del turista alimenta el descubrimiento y el SMS al local llena la
semana. Son dos motores distintos, no rivales.

SENSIBILIDAD AL COMPETIDOR

A - COMENSAL TURISTA (VISITANTE) 49% B - MASTERESTAURANT El mismo 49%
visitaria a otro por una oferta BOGO aplica cuando no existe programa propio
(Capital One Shopping, 2025), con cero (Capital One Shopping, 2025).

costo de cambio.

Veredicto: Gana el local, pero por poco y solo con programa activo. La lealtad sin mecanica es
una palabra bonita en una pizarra.

CARGA OPERATIVA DE SALA

A - COMENSAL TURISTA (VISITANTE) Alta: B - MASTERESTAURANT Media: la
idioma, alérgenos, cuenta dividida, dentro comanda tipo ya la conoce el equipo;
de un costo laboral sectorial de 25%-35% misma banda 25%-35% (U.S. BLS).

de ingresos (U.S. BLS).

Veredicto: El turista es mas caro de servir de lo que su ticket sugiere. Preparado antes del
servicio, el sobrecosto casi desaparece.

COMPARACION LADO A LADO
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Lo que el visitante trae y lo que se lleva TICKET ALTO, MEMORIA CERO

X

Llega con la decision ya tomada en la pantalla: 83% consulta resefias en Google antes de elegir
(BrightLocal, 2025).

Busca en caliente, a pie de calle, con una intencién que caduca en minutos; las busquedas 'comida
cerca de mi' crecieron +99% interanual (Restroworks, 2025).

Acepta apps de terceros con mas facilidad que el vecino —46% las prefiere (Lightspeed, 2025)—y
con ellas entra una comisién efectiva de 30%-40% del pedido (Restaurant Business, 2024).

Se deja mover por la oferta del de enfrente: 49% visitaria a un competidor por un BOGO (Capital One
Shopping, 2025).

Genera el contenido que le traera al siguiente visitante: el UGC convierte 4x mas que la foto de marca
(Loop.fans, 2025).

Cuesta traerlo: entre US$30 y US$80 de CAC por cliente nuevo (ChowNow), y US$30,27 por lead si lo
compra en Google Ads (WordStream, 2025).

Lo que el vecino sostiene todo el aho MASTERESTAURANT

v
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Pide directo, que es donde vive el margen: 70% de consumidores prefiere ordenar al restaurante sin
intermediario (Lightspeed, 2025).

Responde al programa: 81% se uniria a uno de lealtad si se lo ofrecieran, y la mayoria de las casas
nunca se lo ofrece (Businessdasher, 2025).

Se activa por mensaje directo con una tasa que ningun otro canal iguala: 21%-30% de conversion en
SMS (Constant Contact, 2024).

Es de 5 a 25 veces mas barato de retener que de adquirir (Bain & Company), lo que convierte cada
visita repetida en margen de contribucion casi limpio.

Usa cupon sin culpa: 67% de consumidores emplea cupones digitales (Restroworks, 2025).

Aguanta el valle de temporada baja, cuando el punto de equilibrio se pelea semana a semanay el
turista no aparece.

COMPARACION LADO A LADO
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Comparacién lado a lado

Peso de la reseia en la

decision

Canal de pedido preferido

Descubrimiento previo a la
visita

Costo de traerlo a la mesa

Sensibilidad a la oferta
cruzada

Rendimiento del contenido
que lo trae

Carga de mise en place
operativo

LAS CIFRAS QUE IMPORTAN

COMENSAL TURISTA (VISITANTE)

X Decisiva: 83% de consumidores
consulta resefias en Google (BrightLocal,
2025)

X Mixto: 46% prefiere apps de terceros,
con comision efectiva de 30%-40% del
pedido (Lightspeed 2025; Restaurant
Business, 2024)

X Busqueda local en caliente: ‘comida
cerca de mi' crecid +99% interanual
(Restroworks, 2025)

X Adquisicion pura: US$30-US$80 de
CAC por cliente nuevo (ChowNow) y
US$30,27 de costo por lead en Google
Ads de restaurantes (WordStream, 2025)

X Altay volatil: 49% visitaria a un
competidor por una oferta BOGO (Capital
One Shopping, 2025)

X Contenido de usuario: 4x mas
conversion que las fotos de marca
(Loop.fans, 2025); +28% de engagement
(Restroworks, 2025)

X Alta: carta multilingUe, alérgenos,
cuenta dividida; costo laboral del sector en
25%-35% de ingresos (U.S. BLS)

COMENSAL LOCAL
(RECURRENTE)

v'  Secundaria: pesa el habito;
81% se uniria a un programa de
lealtad si se le ofreciera
(Businessdasher, 2025)

v Directo: 70% de consumidores
prefiere ordenar directamente al
restaurante (Lightspeed, 2025)

v"  Recuerdo y proximidad; el
cupon digital lo mueve: 67% de
consumidores los usa (Restroworks,
2025)

v Retencion: 5 a 25 veces mas
barato que adquirir uno nuevo (Bain
& Company)

v Menor, pero real: el mismo 49%
aplica cuando no hay programa
propio (Capital One Shopping,
2025)

v Mensaje directo: SMS convierte
entre 21% y 30% (Constant
Contact, 2024)

v"  Media: el equipo ya conoce la
comanda tipo; misma banda de
costo laboral 25%-35% (U.S. BLS)

El scorecard: siete cifras publicas que ordenan la decision

83 %

de consumidores usa Google

para leer resefias antes de elegir
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70 %

prefiere ordenar directo al
restaurante, sin intermediario

llﬂ %

techo del costo efectivo del delivery de
terceros sobre el pedido (rango 30%-40%)

81 %

se uniria a un programa de lealtad
si el restaurante se lo ofreciera

99 %

de crecimiento interanual en
busquedas de 'comida cerca de mi'

30.27 uso

de costo por lead en Google

Ads para restaurantes y comida

35 %

techo del costo laboral del sector
sobre ingresos (banda 25%-35%)

VISUALIZACION

Las cifras, visualizadas
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CASO REAL

“Trabajamos con un full service de 92 asientos a cuatro calles de la catedral, con 60% de comensales
visitantes en verano y una ficha de Google congelada en 41 resenas. El montaje que cambiamos fue de
sala, no de cocina: carta con alérgenos e idioma en el mismo QR, y una tarjeta de agradecimiento con el
enlace de resefia entregada con el café, nunca con la cuenta. En once semanas la ficha paso de 41 a 190
resefias. Lo que de verdad movio la caja fue lo segundo: el QR pedia el correo a cambio del postre de la
proxima visita, y 640 visitantes lo dejaron. En noviembre, con la plaza vacia, una campafia de SMS a esa
base —dentro del rango de 21%-30% de conversion que reporta Constant Contact (2024)— llen6 dos
Jueves muertos que el afio anterior habian cerrado por debajo del punto de equilibrio. El turista dejo de ser

un ingreso de una vez.”

— Diego F. Parra, consultor y fundador de Masterestaurant, sobre una intervenciéon de mise en
place de sala y datos en un full service de plaza turistica

COMO APLICARLO EN TU RESTAURANTE
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Cémo montar el mise en place del visitante en cuatro pasos

@ 1. Prepare la ficha antes que la cocina
Su ficha de Google es la estacion mas cargada del servicio y casi nadie la monta. Con 83% de
consumidores leyendo resefias antes de decidir (BrightLocal, 2025) y las busquedas 'comida
cerca de mi' creciendo +99% interanual (Restroworks, 2025), la primera venta se juega ahi.
Actualice fotos de los platos que realmente estan en carta esta temporada, horario real de
temporada alta, y responda TODA resefia de menos de cuatro estrellas en 48 horas con
nombre propio. Es trabajo de gerencia, media hora a la semana, y compite directamente contra

los US$30,27 por lead que costaria comprar ese mismo trafico en Google Ads (WordStream,
2025).

@ 2. Monte la sala para quien no le conoce
El visitante no sabe qué se pide en su casa, y esa ignorancia es un costo operativo real dentro
de la banda de 25%-35% de costo laboral sobre ingresos que reporta la Oficina de Estadisticas
Laborales de Estados Unidos. Prepare antes del servicio: carta en dos idiomas con alérgenos
marcados, tres platos-ancla sefialados con criterio de ingenieria de menu —alto margen de
contribucién y alta popularidad—, tiempos de espera anunciados en la puerta y protocolo de
cuenta dividida sin negociacién. Cada uno de esos elementos existe para que el camarero no

tenga que improvisar cuatro veces por mesa en el pico de las nueve.

@ 3. Capture el dato durante la visita, no después
Esta es la que paga el ano. El visitante que sale por la puerta sin dejar un contacto vuelve a
costar entre US$30 y US$80 de CAC la préxima vez (ChowNow), mientras que retenerlo cuesta
de 5 a 25 veces menos (Bain & Company). Ponga un incentivo honesto —postre, bebida o
descuento en la proxima visita— detras de un formulario de dos campos, y entrégueselo con el
café. El dato de Businessdasher (2025) es claro: 81% de consumidores se uniria a un
programa de lealtad si se lo ofrecieran. La barrera casi nunca es el cliente. Es que nadie se lo
pide.

@ 4. Reequilibre el mix de canal antes del pico
Entre junio y septiembre el delivery de terceros crece solo, y con él una comisién efectiva que
Restaurant Business (2024) situa en 30%-40% del pedido. Antes de la temporada, empuje el
canal directo con la evidencia a favor: 70% de consumidores lo prefiere (Lightspeed, 2025) y
46% acepta terceros (Lightspeed, 2025), o sea que hay solape y hay margen para inclinar la
balanza. Use SMS a su base, que convierte entre 21% y 30% (Constant Contact, 2024), y
contenido de comensales, que rinde 4x mas que la foto de marca (Loop.fans, 2025). El objetivo
no es matar las apps: es que no sean el 60% de agosto.

PREGUNTAS FRECUENTES
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Preguntas frecuentes sobre el mise en place del comensal turista

¢El mise en place para turistas es distinto al de un servicio normal?

Si, y la diferencia esta en sala mas que en cocina. El visitante llega sin memoria de su casa, asi que hay que
preparar carta multilingie con alérgenos, platos-ancla sefialados por ingenieria de menu y protocolo de cuenta
dividida antes del servicio. La cocina cambia poco; el guion de sala cambia entero, y esa preparacion se hace
fuera del pico o se paga en tiempo de camarero dentro de la banda de 25%-35% de costo laboral que reporta la
Oficina de Estadisticas Laborales de Estados Unidos.

¢ Cuanto pesan realmente las reseifas para un restaurante en zona turistica?

Pesan mas que cualquier otra palanca de marketing de restaurantes en ese contexto. Segun BrightLocal
(2025), 83% de los consumidores usa Google para leer resefias, y ese lector es casi siempre alguien que no
conoce la plaza. Sumele que las busquedas 'comida cerca de mi' crecieron +99% interanual segin Restroworks
(2025): la decision se toma en la acera, con el teléfono en la mano, minutos antes de sentarse. Una ficha
desatendida en agosto es caja perdida, no una tarea pendiente.

¢ Conviene apoyarse en apps de terceros durante la temporada alta?

Conviene tenerlas, no depender de ellas. Lightspeed (2025) reporta que 46% de consumidores prefiere apps de
terceros mientras 70% prefiere pedir directo al restaurante, y Restaurant Business (2024) cifra el costo efectivo
de esas plataformas en 30%-40% del pedido con comisiones vy tarifas incluidas. Mi criterio es que las apps son
adquisicion pagada, no un canal de venta: sirven para conocer gente nueva, y el trabajo real empieza cuando
esa persona vuelve por el canal directo.

¢, Como convierto a un turista de una sola visita en LTV del comensal?

Capturando el contacto durante la visita, con un incentivo entregado junto al café y un formulario de dos
campos. Businessdasher (2025) reporta que 81% de consumidores se uniria a un programa de lealtad si se lo
ofrecieran, y Bain & Company estima que retener cuesta de 5 a 25 veces menos que adquirir. Después, active
esa base en temporada baja con SMS, que convierte entre 21% y 30% segun Constant Contact (2024). El
visitante que dejo su correo en agosto es su venta de noviembre.

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.
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Dato

Consumidores que prefieren menus QR sobre
menus de papel

Aumento de rotacion de mesas con pagos por
QR

Aumento del ticket con oferta digital completa
(menu, pedido, pago)

CPC promedio de Google Ads para restaurantes
y comida

Tasa de conversion de Google Ads en
restaurantes y comida

CTR promedio de Google Ads en restaurantes y
comida

Benchmark
2026

78%

15%

20% a 30%

US$2,05

7,1%

7,6%

Fuente

Eater (via QR Code) — QR Code Statistics
2025

QR Code — QR Code Statistics for Restaurant
Usage 2025

Sunday — QR Code Ordering 2025

PPC Chief — Restaurants & Food Google Ads
Benchmarks 2026

WordStream — Google Ads Benchmarks 2025

PPC Chief — Restaurants & Food Google Ads
Benchmarks 2026
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