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V E R E D I C T O  R Á P I D O

Veredicto answer-first: el recorrido del post a la reserva es medible y hoy fuga por defecto.
El 99% de los restaurantes tiene al menos un perfil social y el 78% usa Instagram
(Restroworks 2025), pero el canal que de verdad convierte no es el feed: es el email
(US$36 por US$1, Stripo 2025) y el SMS (~98% de apertura, Textellent 2024). La lectura
Masterestaurant: deja de medir likes y mide reservas atribuibles; el contenido es el
anzuelo, la lista propia es el motor de recompra. Sitúa tu tasa por segmento antes de
gastar un dólar más en producción.
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Este análisis nace de una pregunta que oigo en cada junta directiva: gastamos horas en contenido, ¿cuánto de
eso se sienta a la mesa? La respuesta honesta es que casi nadie lo mide, y quien no lo mide lo sobreestima.
Aquí sintetizo datos públicos reales de Toast, Stripo, Paytronix, BrightLocal y otras fuentes serias de 2024-2026
para trazar el recorrido completo: impresión → clic → lista → reserva → recompra. No es una muestra propia;
es la lectura de un consultor sobre cifras que ya existen, ordenadas por segmento para que puedas situarte.

El error que veo una y otra vez: confundir alcance con demanda. Un carrusel con 40.000 impresiones y 900
likes se siente como un éxito, pero si no dispara una reserva atribuible, es coste hundido disfrazado de
marketing. La conversión contenido→mesa se puede instrumentar con enlaces UTM, códigos QR (los usa el
75% de los restaurantes según QR Code 2025), reservas nativas y una lista de email o SMS propia. Lo que no
se instrumenta, no se optimiza; y lo que no se optimiza, se recorta en la primera semana floja de caja.

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

Comparación lado a lado

CANAL DE FEED (ORGÁNICO

SOCIAL)

CANAL PROPIO (EMAIL + SMS

+ RESERVA)

Alcance / apertura (según
fuente)

✕ Instagram lo usa el 78% de
restaurantes; alcance orgánico
decreciente

✓ SMS ~98% de apertura, leído
en 1-3 min (Textellent 2024)

Tasa de apertura / lectura ✕ Feed sin apertura garantizada; visto
por fracción de seguidores

✓ Email en restaurantes: 43,6%
de apertura (Stripo 2025)

Click / clic real ✕ Restaurantes y cafés: click 1,06%,
click-to-open 3,28% (Mailchimp 2025)

✓ SMS marketing: 18% de click
(Tabular 2025)

Retorno por US$1 invertido ✕ Influencer marketing: US$5,78
(Socially Powerful 2025) a US$7,65
(iQFluence 2026)

✓ Email marketing: US$36 por
cada US$1 (Stripo 2025)

Retención / recompra del canal ✕ Sin recompra directa; depende de re-
impactar en el feed

✓ Lealtad servicio completo:
57,8% retención mensual (Paytronix
2024)

Señal de conversión medible ✕ Reservas sentadas base comparable:
+8% interanual (Toast 2025)

✓ Reseñas top-3 local pack: +47
vs puestos 4-10 (BrightLocal 2025)

Hallazgo 1 — ¿Cuánto de tu contenido termina en una mesa ocupada?
Casi nadie lo mide, y quien no lo mide lo sobreestima. El 99% de los restaurantes tiene al menos un per‐
fil social y el 78% usa Instagram (Restroworks 2025), pero tener presencia no es tener conversión.

El recorrido real va de impresión a clic, de clic a lista propia, de lista a reserva y de reserva a recompra. Cada
salto tiene su fuga. Toast reportó reservas sentadas creciendo 8% interanual en base comparable (Toast 2025),
señal de que el canal existe y crece; el problema es la atribución. En decenas de juntas directivas oigo la mis‐
ma pregunta: gastamos horas en carruseles, ¿cuánto de eso se sienta a comer? La respuesta honesta suele
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ser «no lo sabemos». Ese vacío es coste hundido disfrazado de marketing, y se recorta en la primera semana
floja de caja. El feed genera descubrimiento, no reservas; confundirlos infla el presupuesto de producción y
mata el retorno.

Hallazgo 2 — El feed descubre; los canales propios convierten
Un carrusel con 40.000 impresiones y 900 likes se siente como un éxito, pero si no dispara una reserva atribui‐
ble es alcance vanidoso. El retorno por dólar lo demuestra sin ambigüedad: US$36 por cada US$1 en email
(Stripo 2025) frente a US$5,78 en influencer (Socially Powerful 2025) o US$7,65 según otra medición (iQFluen‐
ce 2026). Es una diferencia de orden de magnitud. La lección de consultoría es simple: usa las redes para cap‐
tar atención barata y muévela de inmediato a un canal propio —email, SMS, reserva nativa— donde tú contro‐
las la relación. Diego F. Parra lo repite en cada auditoría de Masterestaurant: el like es prestado, la lista de
email es tuya. Quien monetiza contenido no vive del alcance, vive de la base de contactos que construye deba‐
jo. El email rinde US$36 por cada US$1 invertido (Stripo 2025); el influencer, entre US$5,78 (Socially Powerful
2025) y US$7,65 (iQFluence 2026).

Hallazgo 3 — ¿Por qué el email vence al influencer en caja?
La brecha nace de la intención: quien te dio su correo ya quiere volver, mientras el seguidor de un in‐
fluencer apenas te descubrió.

Aun con una tasa de apertura de 43,6% considerada buena en restaurantes (Stripo 2025) y clics bajos —1,06%
de click y 3,28% de click-to-open según Mailchimp 2025—, el coste marginal de un envío es casi cero, y ahí se
dispara el ROI. El mercado de influencers superará los US$33.000 millones en 2025 (Socially Powerful 2025),
pero tamaño no es rentabilidad. En Masterestaurant tratamos el email como activo de caja, no como boletín:
cada campaña lleva UTM, cada reserva se atribuye, y el coste por reserva se compara semana a semana con
el resto de canales. La atribución vive en la instrumentación: sin UTM, QR o reserva nativa, el recorrido conteni‐
do→mesa no se ve y se recorta en la primera semana floja.

Hallazgo 4 — Sin instrumentación, la conversión es invisible
El 75% de los restaurantes ya usa códigos QR para menús digitales (QR Code 2025), así que la infraestructura
existe; falta conectarla al embudo. Un QR en la mesa que lleva a suscribirse, un enlace UTM en la bio que
apunta a la reserva nativa, un código promocional por SMS: cada uno convierte una impresión anónima en un
dato rastreable. Lo que no se instrumenta, no se optimiza; y lo que no se optimiza, es lo primero que la direc‐
ción recorta cuando aprieta el flujo de caja. El error que veo una y otra vez es medir «alcance» en el reporte
mensual mientras la pregunta real —cuántas reservas atribuibles generó cada dólar— queda sin responder por‐
que nadie montó el tag. El SMS gana en inmediatez y el email en profundidad y ROI; se complementan, no
compiten. El SMS marketing alcanza ~98% de apertura y el 90% se lee en 1-3 minutos (Textellent 2024;
Constant Contact 2024), con un 18% de clics (Tabular 2025): ideal para llenar un martes flojo o un cupo de
última hora.

Hallazgo 5 — SMS para inmediatez, email para profundidad
El email, con US$36 por US$1 (Stripo 2025), sostiene la relación larga: menú de temporada, historia del chef,
programa de lealtad. La táctica que funciona es en dos tiempos: capturas el contacto con un incentivo, envías la
oferta urgente por SMS y nutres la fidelidad por email. Diego F. Parra lo resume así en las juntas: SMS es el
timbre, email es la conversación. Medir ambos por coste-por-reserva evita el sesgo de enamorarse del canal
ruidoso en lugar del rentable. La recompra convierte una reserva en valor de vida, y ahí el feed casi nunca lle‐
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ga. Los mejores programas de lealtad retienen entre 57,8% mensual en servicio completo y 62% en QSR (Pay‐
tronix 2024), y más del 90% de los restaurantes ya opera algún esquema de recompensas (Paytronix 2025).
Ese cliente recurrente es el que financia el negocio: cuesta una fracción de adquirir uno nuevo y su ticket sube
con la frecuencia.

Hallazgo 6 — La recompra es donde nace el LTV
El feed genera un primer descubrimiento; el programa de lealtad, respaldado por email y SMS propios, genera
la segunda, tercera y décima visita. Incluso las tarjetas de regalo suman: ~6% de breakage —valor comprado y
no redimido— es margen puro (Capital One Shopping 2026). En Masterestaurant el KPI que importa no es «se‐
guidores», es cuántos de esos contactos vuelven este mes, porque ese número, no el alcance, sostiene el
EBITDA. Sitúate midiendo cinco saltos y el coste por reserva de cada canal, no el alcance total. Empieza por lo
que ya existe: si tienes perfil social (99% lo tiene, Restroworks 2025) e Instagram (78%, Restroworks 2025),
añade UTM a cada enlace de bio y un QR de suscripción en mesa (75% ya usa QR, QR Code 2025). Segundo,
activa email —43,6% de apertura buena, US$36 por US$1 (Stripo 2025)— y SMS —98% de apertura, 18% de
clics (Textellent 2024; Tabular 2025)— con reserva nativa al final.

Hallazgo 7 — Cómo situar tu restaurante en el embudo
Tercero, cierra con lealtad, apuntando a la retención de 57,8%-62% mensual de los mejores (Paytronix 2024).
Las reseñas también empujan: el top-3 del local pack de Google promedia 47 reseñas más que los puestos 4-
10 (BrightLocal 2025). Ordena estos números por semana y verás qué dólar se sienta a la mesa y cuál solo
hace ruido. El feed genera descubrimiento; los canales propios generan conversión. Confundirlos infla el presu‐
puesto de producción y mata el retorno. El retorno por dólar diverge por orden de magnitud: US$36 en email
(Stripo 2025) frente a US$5,78-7,65 en influencer (Socially Powerful 2025; iQFluence 2026). No es lo mismo al‐
cance que caja. La atribución vive en la instrumentación: sin UTM, QR o reserva nativa, la conversión
contenido→mesa es invisible y se recorta a la primera semana floja. El SMS gana en inmediatez (98% apertu‐
ra, lectura en minutos, Textellent 2024); el email gana en profundidad y ROI (US$36/US$1, Stripo 2025).

Hallazgo 8 — Las diferencias que deciden si el contenido se sienta a la mesa
Se complementan, no compiten. La recompra —57,8% a 62% mensual en programas de lealtad (Paytronix
2024)— es lo que convierte una reserva en LTV; el feed rara vez la sostiene solo.

P U N T O  P O R  P U N T O
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Análisis A/B: feed de descubrimiento vs. canal propio de conversión

RETORNO POR DÓLAR INVERTIDO

A ·  C A N A L D E  F E E D  ( O R G Á N I C O  S O C I A L )

Feed / influencer: US$5,78-7,65 por US$1
(Socially Powerful 2025; iQFluence 2026)

B  ·  M A S T E R E S TA U R A N T Email propio:

US$36 por US$1 (Stripo 2025)

Veredicto: Gana el canal propio por orden de magnitud: el email multiplica el retorno del
contenido pagado.

INMEDIATEZ DE LA SEÑAL

A ·  C A N A L D E  F E E D  ( O R G Á N I C O  S O C I A L )

Feed: sin apertura garantizada, alcance
orgánico decreciente

B  ·  M A S T E R E S TA U R A N T SMS: ~98% de

apertura, leído en 1-3 minutos (Textellent
2024)

Veredicto: Gana el SMS para activaciones urgentes y llenado de mesas de última hora.

CAPACIDAD DE RECOMPRA

A ·  C A N A L D E  F E E D  ( O R G Á N I C O  S O C I A L )

Feed: depende de re-impactar; sin
recompra directa

B  ·  M A S T E R E S TA U R A N T Lealtad: 57,8-

62% de retención mensual (Paytronix
2024)

Veredicto: Gana el canal propio: la recompra es donde se construye el LTV del comensal.
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DESCUBRIMIENTO Y REPUTACIÓN

A ·  C A N A L D E  F E E D  ( O R G Á N I C O  S O C I A L )

Feed: 99% de presencia, 78% usa
Instagram (Restroworks 2025); +47
reseñas en top-3 (BrightLocal 2025)

B  ·  M A S T E R E S TA U R A N T Canal propio:

casi nulo para captar audiencia nueva

Veredicto: Gana el feed: para llegar a comensales nuevos, el orgánico social sigue siendo el
mejor anzuelo.

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

Contenido de feed (orgánico social) A N Z U E L O

Canales propios (email, SMS, lista) M A S T E R E S TA U R A N T

Presencia casi universal: 99% de restaurantes con perfil social (Restroworks 2025)✕

Alcance orgánico volátil y sin apertura garantizada✕

Click bajo en restaurantes: 1,06% (Mailchimp 2025)✕

Excelente para descubrimiento y reputación, débil para conversión directa✕

Necesita un destino instrumentado (UTM/QR/reserva) para atribuir✕

Email: US$36 por US$1 y 43,6% de apertura (Stripo 2025)✓

SMS: ~98% de apertura y 18% de click (Textellent 2024; Tabular 2025)✓

Lealtad ya operada por >90% de restaurantes (Paytronix 2025)✓

Recompra medible: 57,8-62% de retención mensual (Paytronix 2024)✓

Motor real del LTV del comensal y del margen de contribución✓

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

CANAL DE FEED (ORGÁNICO

SOCIAL)

CANAL PROPIO (EMAIL + SMS

+ RESERVA)

Alcance / apertura (según
fuente)

✕ Instagram lo usa el 78% de
restaurantes; alcance orgánico
decreciente

✓ SMS ~98% de apertura, leído
en 1-3 min (Textellent 2024)

Tasa de apertura / lectura ✕ Feed sin apertura garantizada; visto
por fracción de seguidores

✓ Email en restaurantes: 43,6%
de apertura (Stripo 2025)

Click / clic real ✕ Restaurantes y cafés: click 1,06%,
click-to-open 3,28% (Mailchimp 2025)

✓ SMS marketing: 18% de click
(Tabular 2025)

Retorno por US$1 invertido ✕ Influencer marketing: US$5,78
(Socially Powerful 2025) a US$7,65
(iQFluence 2026)

✓ Email marketing: US$36 por
cada US$1 (Stripo 2025)

Retención / recompra del canal ✕ Sin recompra directa; depende de re-
impactar en el feed

✓ Lealtad servicio completo:
57,8% retención mensual (Paytronix
2024)

Señal de conversión medible ✕ Reservas sentadas base comparable:
+8% interanual (Toast 2025)

✓ Reseñas top-3 local pack: +47
vs puestos 4-10 (BrightLocal 2025)

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

El scorecard 2026: cifras reales del recorrido post→mesa

36 USD
retorno de email por cada
US$1 invertido en restaurantes

43.6%
apertura media del email en restaurantes

98%
apertura del SMS marketing, leído en 1-3 minutos

8%
reservas sentadas interanuales,
base comparable (Toast Tables)
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V ISUAL I ZAC IÓN

Las cifras, visualizadas

retorno de email por cada US$1 invertido en restaurantes

36USD

apertura media del email en restaurantes

43.6%

apertura del SMS marketing, leído en 1-3 minutos

98%

reservas sentadas interanuales, base comparable (Toast Tables)

8%

retención mensual de miembros en lealtad de servicio completo

57.8%

click medio de email en restaurantes y cafés

1.06%

Fuentes: Stripo 2025 · Textellent 2024 · Toast 2025 · Paytronix 2024 · Mailchimp 2025

57.8%
retención mensual de miembros

en lealtad de servicio completo

1.06%
click medio de email en restaurantes y cafés

Gráfico creado por masterestaurant.com

C A S O  R E A L
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“El contenido no falla por falta de creatividad; falla por falta de destino medible. He visto restaurantes con
feeds preciosos y cero atribución de reservas: producen para el algoritmo, no para la caja. El giro es
simple y brutal: cada pieza empuja a una lista propia con reserva instrumentada, y ahí sí el post se sienta a
la mesa. La demanda predecible no vive en el like; vive en el email que abre el 43,6% (Stripo 2025) y en el
SMS que se lee en minutos.”

— Diego F. Parra, consultor de restaurantes y fundador de Masterestaurant (+8.400
restaurantes acompañados en 43 países)

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 instrumentar el recorrido post→mesa en 4 pasos

1 Define la reserva atribuible como métrica única
Deja de reportar likes y alcance como resultado. La métrica de negocio es la reserva o visita
atribuible a una pieza. Etiqueta cada enlace con UTM, pon un QR con destino rastreable en
mesa y menú (los usa el 75% de restaurantes según QR Code 2025) y activa reserva nativa.
Sin esta definición, el debate de contenido es estético; con ella, es de caja.

2 Convierte el feed en captura de lista propia
El feed es el anzuelo; la lista es el motor. Cada pieza debe empujar a email o SMS con un
incentivo real. El email rinde US$36 por US$1 (Stripo 2025) y el SMS abre al ~98% (Textellent
2024): ahí está la conversión que el orgánico social no garantiza. Mide el crecimiento de la lista
como KPI semanal, no el crecimiento de seguidores.

3 Cierra el ciclo con lealtad y recompra
Una reserva no es LTV; la recompra sí. Más del 90% de restaurantes ya opera lealtad
(Paytronix 2025) y los mejores retienen 57,8-62% mensual (Paytronix 2024). Conecta la
reserva atribuida a un programa que dispare el segundo y tercer ticket. El margen de
contribución del comensal recurrente supera con creces el de una adquisición nueva.

4 Lee el retorno por dólar y reasigna
Compara el retorno real por canal: email US$36 (Stripo 2025), influencer US$5,78-7,65
(Socially Powerful 2025; iQFluence 2026). Reasigna presupuesto del canal con menor
conversión atribuible al de mayor retorno. Este es un ejercicio de unit economics, no de gusto:
cada dólar de producción debe justificar su reserva. La herramienta Exponencial del
ecosistema Masterestaurant ordena esta lectura.

P R E G U N TA S  F R E C U E N T E S
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Preguntas frecuentes sobre conversión contenido→mesa 2026

¿Qué porcentaje del contenido social realmente genera una reserva?

La conversión directa del feed orgánico es baja: en restaurantes el click de email ronda 1,06% (Mailchimp 2025)
y el orgánico social suele ser menor. Por eso el contenido debe empujar a canales propios —email
(US$36/US$1, Stripo 2025) y SMS (98% apertura, Textellent 2024)— que sí convierten y permiten atribución.

¿Email o SMS para convertir contenido en reservas?

Ambos, con roles distintos. El SMS gana en inmediatez: ~98% de apertura y lectura en 1-3 minutos (Textellent
2024), con 18% de click (Tabular 2025). El email gana en ROI y profundidad: US$36 por US$1 y 43,6% de
apertura (Stripo 2025). La lista propia combinada es el motor de recompra que el feed no sostiene.

¿Cómo mido si un post se convirtió en mesa?

Instrumenta el destino: UTM en cada enlace, QR rastreable en mesa y menú (75% de restaurantes ya usa QR,
QR Code 2025) y reserva nativa. Sin esa instrumentación la conversión es invisible. La métrica única es la
reserva o visita atribuible a la pieza, no los likes ni el alcance del feed.

¿Cuánto retorno debería esperar por dólar de marketing?

Depende del canal. El email rinde US$36 por cada US$1 en restaurantes (Stripo 2025); el influencer marketing
US$5,78 (Socially Powerful 2025) a US$7,65 (iQFluence 2026). La lectura Masterestaurant: reasigna hacia el
canal con mayor conversión atribuible y trata cada dólar de producción como una decisión de unit economics.

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

Consumidores que esperan respuesta a
reseñas (positivas y negativas)

89% de los consumidores
(2025)

BrightLocal Local Consumer
Review Survey 2025

Consumidores que usan Google para leer
reseñas

83% de los consumidores
(2025)

BrightLocal Local Consumer
Review Survey 2025

Consumidores dispuestos a escribir una reseña
96% de los consumidores
(2025)

BrightLocal Local Consumer
Review Survey 2025

Tasa de apertura de email marketing en
restaurantes

43,6% de apertura promedio
(2025)

Stripo 2025
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Dato Benchmark 2026 Fuente

Comensales influidos por emails promocionales
de calidad

55% de los comensales
(2025)

Stripo 2025

Tasa de respuesta de SMS marketing vs email
45% en SMS frente a 6% en
email (2025)

Omnisend 2025
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