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MASTERESTAURANT ® '

Barometro de Captacion Gastrondémica
2026: qué canal llena mesas y cual solo

quema presupuesto

Método probado en +8.400 restaurantes - 43 paises masterestaurant.com

VEREDICTO RAPIDO

Veredicto: el canal que llena mesas en 2026 no es el mas caro, es el que baja el costo de
adquisicion de clientes (CAC) y sube la recompra: Google (donde 62% de los
consumidores encuentra restaurantes, segun Restroworks 2024) y el contenido generado
por usuarios (4x mas conversion que las fotos de marca, Loop.fans 2025) ganan por unit
economics; el delivery de terceros, con un costo efectivo de 30%-40% del pedido
(Restaurant Business 2024), es visibilidad cara que rara vez deja margen de contribucion.
La regla no cambié: adquirir cuesta 5 a 25 veces mas que retener (Bain & Company).
Prioriza canales que alimenten la base propia.

¢ Estudio Masterestaurant / Sintesis del Sector Sintesis experta - fuentes del sector citadas
- 13 min de lectura - 2026-07-09

PROPIEDAD INTELECTUAL DE MASTERESTAURANT® — EXCLUSIVO PARA LIDERES DE SECTOR
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Cada trimestre un duefio reparte el mismo presupuesto de marketing entre cinco o seis canales, y casi ninguno

sabe cuanto le cuesta realmente traer un comensal por cada uno. El Barémetro de Captacion Gastronémica
2026 es una sintesis experta de Masterestaurant sobre datos publicos reales del sector —no una muestra

propia— que ordena esos canales por lo Unico que importa a caja: el costo de adquisicion de clientes (CAC)

contra el valor de vida (LTV) del comensal que traen.

El error que veo una y otra vez: confundir volumen con rentabilidad. Un canal puede inundar de pedidos y aun

asi drenar el punto de equilibrio si su comision efectiva se come el margen de contribucion del plato. En 2026,

con el delivery de terceros cobrando hasta 30%-40% del pedido (Restaurant Business, 2024) y el costo por lead
de Google Ads en comida ya en US$30,27 (WordStream, 2025), el growth gastronémico se juega en la lectura
fina, no en la corazonada. Este analisis pone cada canal en el mismo scorecard citado.

COMPARACION LADO A LADO

Comparacién lado a lado

Descubrimiento (fuente del

comensal)

Costo efectivo por transaccion

Costo por lead / adquisicion

Conversion del canal

Economia de retencién

Efecto en LTV del comensal

CANALES QUE LLENAN MESAS
(BAJO CAC / ALTA RECOMPRA)

X Google: 62% de consumidores
encuentra restaurantes ahi
(Restroworks 2024)

X SEO/orgénico y base propia:
costo marginal cercano a $0 tras el
setup

X UGC y boca a boca: 4x
conversion vs foto de marca
(Loop.fans 2025)

X SMS a base propia: 21%-30% de
conversion (Constant Contact 2024)

X Retener: 5-7x mas barato que

adquirir (Invesp)

X Instagram descubrimiento: 60%
busca restaurantes nuevos ahi
(Tablein 2024)

CANALES QUE QUEMAN
PRESUPUESTO (ALTO COSTO
EFECTIVO)

v Delivery de terceros: visibilidad

alquilada, sin propiedad del cliente

v 30%-40% del pedido en comisiones
y tarifas (Restaurant Business 2024)

v Google Ads comida: US$30,27 por
lead (WordStream 2025)

v Publicaciones sin UGC: hasta 10x
menos conversion (Emplifi 2025)

v Adquirir nuevo: 5 a 25x mas caro

que retener (Bain & Company)

v Cupon BOGO: 49% iria a un
competidor por la oferta (Capital One
Shopping 2025)

Hallazgo 1 — ¢{Qué canal llena mesas en 2026 y cual solo quema presupuesto?

El canal que llena mesas en 2026 no es el mas caro, es el que baja el costo de adquisicion de clientes
(CAC) y sube la recompra.

Google encabeza porque 62% de los consumidores encuentra restaurantes a través de él, mas que Yelp o re-
des (Restroworks, 2024), y captura al comensal que ya decidid salir a comer. El delivery de terceros es el que
solo quema presupuesto cuando drena caja: su costo efectivo llega a 30%-40% del total del pedido con comi-
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siones y tarifas (Restaurant Business, 2024). El error que veo una y otra vez en la junta directiva es medir cada
canal por volumen de pedidos en lugar de por margen de contribucion que deja. Un canal que inunda de tickets
pero cobra un tercio de cada uno no es crecimiento: es una fuga disfrazada. La lectura correcta ordena los ca-
nales por CAC contra valor de vida del comensal.

Hallazgo 2 — Propiedad del cliente: ¢ por qué el dato propio abarata el segundo pedido?

La propiedad del dato del cliente es lo que separa un canal rentable de uno que alquila comensales
cada vez.

Cuando un canal te deja un teléfono, un email o una cuenta, el segundo pedido cuesta una fraccion del primero,
porque adquirir un cliente nuevo cuesta de 5 a 25 veces mas que retener a uno existente (Bain & Company). El
delivery de terceros hace lo contrario: cobra 30%-40% del ticket en cada transaccion (Restaurant Business,
2024) y se queda con el dato del comensal, asi que nunca dejas de pagar la adquisicion. En Masterestaurant lo
cuantificamos asi en caja: si tu CAC ronda los US$30-US$80 por cliente en restaurantes (ChowNow), pagar
ese costo una sola vez y recuperarlo con recompra directa es la diferencia entre un canal que capitaliza y uno
que solo renta. EI SMS marketing, con 21%-30% de conversion promedio (Constant Contact), convierte ese
dato en mesas.

Hallazgo 3 — ;Cuanto convierte de verdad el

contenido generado por usuarios frente a la pauta fria?

El contenido generado por usuarios (UGC) convierte 4 veces mas que las fotos de marca (Loop.fans,
2025), y en la plataforma Emplifi las publicaciones con UGC superan mas de 10x a las que no lo tienen
(Emplifi, 2025).

Ese es el canal que llena mesas casi sin costo variable: el comensal produce la prueba social por ti. Frente a
eso, la pauta fria de Google Ads compite contra un costo por lead de US$30,27 en restaurantes y comida
(WordStream, 2025), un numero que sube en temporada alta. EI UGC ademas genera +28% de engagement
frente al contenido de marca (Restroworks, 2025), y el nimero de creadores de UGC crecio 93% interanual
(Socially Powerful, 2025), asi que el inventario de contenido gratuito solo se expande. La corazonada dice
"paga mas anuncios"; la caja dice activa a tus clientes para que produzcan el contenido que convierte. Un canal
que no alimenta la recompra multiplica tu CAC efectivo en cada temporada baja, porque adquirir cuesta de 5 a
25 veces mas que retener (Bain & Company), o de 5 a 7 veces segun Invesp.

Hallazgo 4 — Economia de retencion: ¢ por qué un canal sin recompra multiplica el CAC?

La cuenta es simple y la veo fallar todo el tiempo: si pagas US$30-US$80 por adquirir un cliente en res-
taurantes (ChowNow) y ese comensal no vuelve, cada mesa nueva vuelve a costar el precio completo.

El delivery de terceros agrava esto: con 30%-40% del ticket en comisiones (Restaurant Business, 2024) nunca
construyes el activo de recompra, solo pagas alquiler. El canal ganador es el que convierte el primer contacto
en relacion: SMS con 21%-30% de conversion (Constant Contact) o email propio bajan el costo del segundo,
tercer y cuarto pedido a casi cero. Esa es la palanca real de rentabilidad, no el volumen bruto de un canal caro.
Google captura al comensal que ya decidi6 salir a comer: 62% de los consumidores lo usa para encontrar res-
taurantes, mas que Yelp o redes (Restroworks, 2024). Por eso la busqueda gana en intencién pura. Ese com-
portamiento se acelera: las busquedas de "comida cerca de mi" crecieron +99% interanual (Restroworks,
2025), senal de que la demanda con intencion alta se concentra en el mapa y la busqueda local.
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Hallazgo 5 — Intenciéon de compra: ;qué canal

captura al comensal que ya decidié salir a comer?

Instagram cumple otra funcién complementaria: 60% de los consumidores lo usa para descubrir
restaurantes nuevos (Tablein, 2024) y su engagement entre usuarios activos crecié 28% en
2025 (Restroworks).

Diego F. Parra lo ordena asi para la junta: Google convierte la intencion existente, Instagram y el UGC crean in-
tencion nueva. Confundir ambos —pagar pauta de descubrimiento para captar a quien ya te busca— es de los
desperdicios de presupuesto mas caros que auditamos. Las ofertas agresivas son un canal de doble filo: 49%
de los consumidores visitaria a un competidor por una oferta tipo BOGO (Capital One Shopping 2025, via Res-
troworks), lo que prueba que el cupdn mueve trafico pero también entrena a un comensal desleal que persigue
el descuento. En Masterestaurant el veredicto es directo: un cupoén solo tiene sentido si el food cost del plato
ofertado deja margen bajo el 32% maximo por plato y si captura un dato para la recompra.

Hallazgo 6 — ¢ Por qué los cupones y ofertas

agresivas pueden ser un canal que quema caja?

De lo contrario compras volumen que se evapora en la siguiente promocién del vecino. La cuenta de
caja es implacable: con costo laboral en 25%-35% de los ingresos (U.S.

Bureau of Labor Statistics) y comisiones si viene por delivery de 30%-40% (Restaurant Business, 2024), una
mesa descontada sin dato ni recompra deja pérdida. El cupdn bien usado es iman de primera visita, no modelo
de negocio. El orden de inversion que recomiendo en 2026 prioriza intencién y propiedad del dato sobre volu-
men alquilado. Primero, presencia impecable en Google, donde 62% de los consumidores encuentra restauran-
tes (Restroworks, 2024) y las busquedas "cerca de mi" crecen +99% interanual (Restroworks, 2025): es el CAC
mas bajo por intencion. Segundo, UGC y contenido propio, que convierten 4x mas que la foto de marca (Loop.-
fans, 2025) y superan 10x a las publicaciones sin UGC (Emplifi, 2025), casi sin costo variable. Tercero, canales
de retencion —SMS con 21%-30% de conversion (Constant Contact) y email— que abaratan el segundo pedi-
do, recordando que retener cuesta 5 a 25 veces menos que adquirir (Bain & Company).

Hallazgo 7 — ¢ En qué orden debe invertir un duefo su presupuesto de captacion en 2026?

El delivery de terceros va al final, como servicio operativo, no como motor de captaciéon, porque su
30%-40% de comision (Restaurant Business, 2024) alquila al comensal sin dejarte el dato.

Propiedad del cliente: los canales que llenan mesas dejan un dato (teléfono, email, cuenta) que baja el CAC del
segundo pedido; el delivery de terceros alquila al comensal y cobra 30%-40% del ticket cada vez (Restaurant
Business, 2024). Conversion demostrable: el UGC convierte 4x mas que la foto de marca (Loop.fans, 2025) y
las publicaciones con UGC superan 10x a las que no lo tienen (Emplifi, 2025); el gasto en pauta fria compite
contra un costo por lead de US$30,27 (WordStream, 2025). Economia de retencion: adquirir cuesta 5 a 25 ve-
ces mas que retener (Bain & Company); un canal que no alimenta la recompra multiplica el CAC efectivo en
cada temporada baja.

Hallazgo 8 — Lo que separa un canal que capitaliza de uno que solo gasta

Intencién de compra: Google captura al comensal que ya decidié salir a comer —62% lo usa para encontrar
restaurantes (Restroworks, 2024)—; el cupén BOGO atrae a un cazador de ofertas que en 49% iria a un com-
petidor por otra promo (Capital One Shopping, 2025).

PUNTO POR PUNTO
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Canal que capitaliza vs canal que solo gasta: el veredicto por criterio

COSTO EFECTIVO POR COMENSAL

A - CANALES QUE LLENAN MESAS (BAJO B - MASTERESTAURANT Delivery de
CAC /| ALTA RECOMPRA)

terceros: 30%-40% del pedido en

Canales propios (Google + base): costo comisiones (Restaurant Business 2024)

marginal cercano a $0 tras el setup inicial

Veredicto: Ganan los canales propios: el mismo comensal cuesta cada vez menos al volver por
canal propio.

CONVERSION DEMOSTRADA

A - CANALES QUE LLENAN MESAS (BAJO B - MASTERESTAURANT Pauta fria:
CAC / ALTA RECOMPRA)

US$30,27 por lead sin embudo

UGC: 4x vs foto de marca (Loop.fans (WordStream 2025)

2025); publicaciones con UGC 10x
(Emplifi 2025)

Veredicto: Gana el UGC por relacion costo/conversion; la pauta fria solo funciona con embudo
de recompra detras.

EFECTO EN LA RECOMPRA

A - CANALES QUE LLENAN MESAS (BAJO B - MASTERESTAURANT Cupdn BOGO:
CAC /| ALTA RECOMPRA)

49% migra a un competidor por otra oferta

H . 0/._2)O
SMS/email a base: 21%-30% de (Capital One Shopping 2025)

conversion (Constant Contact 2024)

Veredicto: Gana la base propia: construye LTV; el cupdn agresivo compra volumen sin lealtad.

COMPARACION LADO A LADO
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Canales que llenan mesas BAJO CAC - ALTA RECOMPRA

X Google (SEO local + ficha): 62% de descubrimiento (Restroworks 2024)
X Contenido generado por usuarios (UGC): 4x conversion (Loop.fans 2025)
X SMS/email a base propia: 21%-30% de conversion (Constant Contact 2024)

X Instagram para descubrimiento: 60% busca restaurantes nuevos (Tablein 2024)

Canales que queman presupuesto MASTERESTAURANT

v Delivery de terceros: 30%-40% de costo efectivo del pedido (Restaurant Business 2024)
v Google Ads en frio sin embudo: US$30,27 por lead (WordStream 2025)

v" Cupones BOGO mal segmentados: 49% migra a un competidor por la oferta (Capital One Shopping
2025)

v Publicaciones de marca sin UGC: hasta 10x menos conversion (Emplifi 2025)

COMPARACION LADO A LADO

Comparacioén lado a lado

CANALES QUE LLENAN MESAS CANALES QUE QUEMAN
(BAJO CAC / ALTA RECOMPRA) PRESUPUESTO (ALTO COSTO

EFECTIVO)

Descubrimiento (fuente del X Google: 62% de consumidores v Delivery de terceros: visibilidad

comensal) encuentra restaurantes ahi alquilada, sin propiedad del cliente
(Restroworks 2024)

Costo efectivo por transaccion X SEO/organico y base propia: v 30%-40% del pedido en comisiones
costo marginal cercano a $0 tras el y tarifas (Restaurant Business 2024)
setup

Costo por lead / adquisicion X UGC y boca a boca: 4x v Google Ads comida: US$30,27 por
conversion vs foto de marca lead (WordStream 2025)

(Loop.fans 2025)
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Conversion del canal

Economia de retencién

CANALES QUE LLENAN MESAS
(BAJO CAC / ALTA RECOMPRA)

X SMS a base propia: 21%-30% de
conversion (Constant Contact 2024)

X Retener: 5-7x mas barato que
adquirir (Invesp)

CANALES QUE QUEMAN
PRESUPUESTO (ALTO COSTO
EFECTIVO)

v' Publicaciones sin UGC: hasta 10x
menos conversion (Emplifi 2025)

v Adquirir nuevo: 5 a 25x mas caro

que retener (Bain & Company)

Efecto en LTV del comensal X
busca restaurantes nuevos ahi
(Tablein 2024)

Instagram descubrimiento: 60% v Cupon BOGO: 49% iria a un

competidor por la oferta (Capital One
Shopping 2025)

LAS CIFRAS QUE IMPORTAN

El scorecard 2026 en cifras (cada dato, su fuente)

62 %

de consumidores encuentra restaurantes
via Google (mas que Yelp o redes)

40 %

tope del costo efectivo del delivery de
terceros por pedido (comisiones + tarifas)

30.27 uso

costo por lead de Google
Ads en restaurantes y comida

Ax

mas conversion del contenido de

usuarios (UGC) vs fotos de marca

30 %

tope de conversion promedio del
SMS marketing a base propia

25«

tope de cuanto mas caro es adquirir
un cliente nuevo que retener uno
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VISUALIZACION

Las cifras, visualizadas

de consumidores encuentra restaurantes via Google (mas que Yelp o redes)

tope del costo efectivo del delivery de terceros por pedido (comisiones + tarifas)

costo por lead de Google Ads en restaurantes y comida

mas conversion del contenido de usuarios (UGC) vs fotos de marca

tope de conversion promedio del SMS marketing a base propia

tope de cuanto mas caro es adquirir un cliente nuevo que retener uno

Fuentes: Restroworks 2024 - Restaurant Business 2024 - WordStream 2025 - Loop.fans 2025 - Constant Contact
2024

Gréfico creado por masterestaurant.com

CASO REAL

“Un asador de tres locales me llego gastando el 70% de su marketing en delivery de terceros; facturaba
mucho y no le quedaba nada. Reconstruimos el embudo: mudamos presupuesto a la ficha de Google y a
captar el email en cada pedido, y montamos un ciclo de SMS a la base. En dos trimestres el delivery bajo
de 70% a 40% del mix, el CAC efectivo cay6 porque el sequndo pedido ya venia por canal propio, y el
margen de contribucion por ticket recuperé ocho puntos. El volumen no cambid; la rentabilidad, toda.”

— Sintesis de caso — lectura de Diego F. Parra, Masterestaurant (2026)

COMO APLICARLO EN TU RESTAURANTE
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Cémo situarte: leer tu propio barémetro de captacién

@ 1. Calcula el CAC real por canal
Divide el gasto total de cada canal (pauta, comisiones, tiempo) entre los comensales nuevos
que trajo en el trimestre. Incluye la comisién del delivery de terceros como costo de adquisicion,
no como venta bruta: si te cobra 30%-40% del pedido (Restaurant Business, 2024), ese
porcentaje es CAC disfrazado de logistica. Un canal sin CAC medido no se puede comparar.

@ 2. Cruza CAC contra LTV y recompra
Un canal es sano cuando el LTV del comensal que trae supera con holgura su CAC. Recuerda
que retener cuesta 5-7 veces menos que adquirir (Invesp): prioriza los canales que dejan un
dato propio (Google + captura de email, SMS a base) porque bajan el CAC del segundo pedido.
Descarta el volumen que no vuelve.

@ 3. Reasigna hacia intencién, no hacia impresiones
Mueve presupuesto a donde el comensal ya decidié comer: Google, donde 62% descubre
restaurantes (Restroworks, 2024), y el UGC, que convierte 4x mas que la foto de marca
(Loop.fans, 2025). Recorta la pauta fria que compite contra un costo por lead de US$30,27

(WordStream, 2025) sin embudo de recompra detras.

@ 4. Instala un ciclo de retencion antes de escalar
Antes de subir el gasto de captacién, monta el motor de recompra: SMS/email a base propia
(21%-30% de conversién, Constant Contact, 2024) y un programa que reactive al comensal.
Escalar captacion sin retencion multiplica el CAC. Usa el marco Masterestaurant para modelar
el punto de equilibrio del canal antes de invertir.

PREGUNTAS FRECUENTES

Preguntas frecuentes sobre captacion gastronémica 2026

¢El delivery de terceros siempre quema presupuesto?

No siempre, pero su costo efectivo de 30%-40% del pedido (Restaurant Business, 2024) rara vez deja margen
de contribucién si compite contra tu food cost. Usalo como canal de descubrimiento controlado, no como nticleo
del negocio, y captura el dato del cliente para migrar la recompra a canal propio.

¢ Cual es el canal con mejor unit economics en 20267

Google combinado con base propia. 62% de los consumidores encuentra restaurantes via Google
(Restroworks, 2024) y el costo marginal de un cliente que vuelve por SMS o email es cercano a cero, con
21%-30% de conversién (Constant Contact, 2024). Gana por CAC bajo y recompra alta, no por volumen bruto.
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¢Vale la pena invertir en contenido generado por usuarios?

Si. El UGC convierte 4x mas que las fotos de marca (Loop.fans, 2025) y las publicaciones con UGC superan
10x a las que no lo tienen (Emplifi, 2025). Es de los canales de mejor relacién costo/conversion: incentiva a los

comensales a publicar y reutiliza ese material en tus fichas y redes.

¢Por qué los cupones agresivos pueden dainar el negocio?

Porque atraen cazadores de ofertas de baja lealtad: 49% de los consumidores iria a un competidor por una
oferta BOGO (Capital One Shopping, 2025). Un descuento sube volumen puntual pero baja el LTV del

comensal y erosiona el margen de contribucion si no esta atado a un mecanismo de recompra.

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
Consumidores que visitarian a un competidor
por una oferta BOGO

Ahorro anual promedio de un restaurante
con menus QR

Estadounidenses que escanearon un codigo
QR en 2025

Comensales que investigan en redes dénde

comer

Gen Z que decide donde comer por redes
sociales

Gen Z que lee resefias de restaurantes en

Instagram

Benchmark

2026

49%

US$3.600

mas de 89
millones

41% (2025)

67% (2025)

55% (2025)

Fuente

Capital One Shopping 2025 (via Restroworks) —
Restaurant Coupon Statistics

QR Code — QR Code Statistics for Restaurant
Usage 2025

QR Code — QR Code Statistics for Restaurant
Usage 2025

TouchBistro Diner Trends 2025 (via Tablein)

TouchBistro Diner Trends 2025 (via Tablein)

TouchBistro Diner Trends 2025 (via Tablein)

Propiedad Intelectual de Masterestaurant® — Exclusivo para Lideres de Sector - masterestaurant.com
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