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VEREDICTO RAPIDO

Checklist

Checklist verificable con criterio de “hecho” medible por item

Implementar membresias sin validar primero la retencion semanal y el ticket promedio
pisa una bomba: caen al mes. La arquitectura correcta comienza con el flujo de caja
semanal (no promedio mensual), descuenta los impagos reales (10-18% en el primer
trimestre) y coloca el precio en funcién de la rotacién de mesas, no del deseo.

- 17 min de lectura - 2026-09-27

Las membresias en restaurantes parecen simples: cobra una cuota, da beneficio. La realidad es que el 62%

fracasan en el primer afio porque se disefian al revés — comienzan con el precio ideal y buscan justificarlo, en

lugar de medir primero cuantos clientes pueden comprometerse de verdad.

En la experiencia de Diego F. Parra acompafiando restaurantes con programa de membresia o suscripcion, el

patrén es implacable: quienes ganan ingresos recurrentes reales comienzan validando tres métricas antes de

gastar un peso en comunicacion.

Este checklist codifica esa validacion. No es una lista de marketing (esas llenan Instagram). Es una lista de

operaciones — medibles, fechadas, con responsable — que responde la pregunta que deberia venir primero:

¢ tu restaurante PUEDE sostener una membresia? Separa los pasos de disefio (errores #1 a #3) de los de
ejecucion (#4 a #7), porque fallar en disefio no tiene remedio a mitad de camino.

COMPARACION LADO A LADO

Membresias y suscripcion, lado a lado

Precio basado en el deseo
(cuota que 'suena bien’)

No descontar impagos ni bajas

Beneficio genérico o
demasiado caro de mantener
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ERROR COMUN

X  Fijar la cuota en $299 o
$399 porque 'el mercado lo
paga' sin medir tu retencion

actual.

X Proyectar 100 miembros,
ingresos lineales, sin
considerar que 14-18%
cancela en mes 1-3.

X Prometer '20%
descuento en todo', que
cuesta el 18-22% del ticket
después de COGS.

METODO CORRECTO

v Calcular precio =
(ingresos_semanales_actuales / 4) x 0,15 +
clientes_comprometidos_reales. Validar que el
35%+ de tu base actual reiteraria con ese
beneficio.

v Aplicar tasa de churn realista (mes 1: 8%,
mes 2-3: 5% mensual, mes 4+: 2-3% mensual).
Proyectar con 75-80% de los miembros vivos en
mes 6.

v Disefar beneficio que SUMA margen:
acceso prioritario a reserva, evento mensual de
90 min (costo de cocina marginal), precarga de
pedidos pre-pago (cash adelantado), catering a
precio fijo.
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Lanzar sin base de datos de

contacto validada

No separar frecuentes de
ocasionales

Cambiar beneficio a mitad de

camino o sin aviso

No medir retencién semanal ni

dinamica de caida

ERROR COMUN

X Anunciar en redes
sociales y esperar que los
clientes se registren.

X Un programa de
membresia abierto al 100%
de los clientes
indiscriminadamente.

X Reducir descuento o
modificar acceso sin
comunicar 30 dias antes a
miembros activos.

X Revisar numeros
trimestrales Unicamente; no
ver que el 40% de bajas
ocurren en semana 3-4 del

mes.

METODO CORRECTO

v' Construir lista de 150+ clientes que vinieron
al menos 8 veces en 6 meses; ofrecerles acceso
anticipado; recopilar consentimiento de
comunicacion ANTES de lanzar al resto.

v Crear tiers: 'Elite' para top 15-20% (clientes
>8 visitas/semestre), 'Explora’ para frecuentes
(4-8 visitas), apertura a ocasionales solo
después de validar conversion Elite.

v Fijar beneficio por 12 meses minimo;
cambios solo después de analisis de rentabilidad
y comunicacion de 60 dias a cohorde afectada.

v'  Dashboard semanal de: nuevos miembros,
bajas, ticket promedio de miembros, ticket
promedio no-miembros, ingresos incrementales
por membresia. Identificar la semana critica y

ajustar comunicacion.

Llévalo a tu restaurante: Programa 0.1: intervencion estratégica para restaurantes —

¢éPor qué el precio es la punta del iceberg?

Cuando un restaurante me dice 'queremos una membresia a $299', lo primero que pregunto es:
‘¢cuantos de tus clientes vienen cada 10 dias?'. La respuesta usual es 'no sé exacto’, que es el
verdadero problema.

El precio que ves es sintoma, no causa. La causa es que jamas validaste quién puede sostener ese compromi-
so en tu base. He visto restaurantes de 120 cubiertos con ticket promedio $38 intentar membresia a $450 por-
que 'ese era el numero bonito'. Tres meses después, con 12 miembros activos, me llamaban diciendo que 'el
modelo no cierra'. El modelo Si cierra a $210, que es lo que la caja semanal y la retencién real permitian. Pero
eso requiere medir primero, fijar precio después. Invertir el orden es la razén #1 de fracaso.

La trampa del descuento sin limite

Descuento es el camino rapido al fracaso porque la economia no cierra. Ofrece '20% descuento en todo' a 80
miembros y observa qué pasa: todos comen de los platos mas caros (sushi, costillar, los de $18-22 en COGS).
Tu margen bruto cae 18-22 puntos. La cuota mensual es $299, ingresos son $23.900 brutos, pero costo de des-
cuento es $4.200-5.300. Net es $18.600-19.700.

Suena bien hasta que ves que esos 80 miembros, sin membresia, hubieran generado $30.400 en margen (por-
que sin descuento comen normal y el COGS promedio es 28%, no 46% cuando usan descuento). Acabas de
PERDER $10.700 por inventar un modelo que no aporta margen incremental.
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El método correcto es: acceso prioritario a las 6 mesas mejor ubicadas en hora pico (costo = cero, porque esas
mesas van a estar ocupadas igual, ahora con clientes mas comprometidos), mas un evento mensual de 90 mi-
nutos para miembros (costo de cocina = 6-8% del ticket que generas esa noche). Eso te cuesta $1.200-1.400 y
genera lealtad mensurable.

La semana 3 es donde muere la membresia

Llevo 20 afios audiendo restaurantes y el patrén es mecanico: 40% de las cancelaciones ocurren entre semana
3 y semana 4 de membresia. ;Por qué? Porque es cuando el cliente se da cuenta de que el 'beneficio’ no era
tan beneficio, o simplemente olvidé que estaba pagando. Sin comunicacién de valor semanal (recordatorio del
descuento usado, del evento, del acceso), la membresia se convierte en una linea de crédito invisible que el
cliente no ve.

Si tu programa colapso6 en la semana 3, significa que la percepcion de valor fallé en el onboarding. La solucién
no es bajar el precio; es redisefar la comunicacion: email semanal de 'lo que tu membresia desbloqued esta
semana', notificacion de evento préoximo, confirmacion de reserva prioritaria usada. Comunicacion es el 40% del
éxito de membresia, y casi nadie lo hace.

Churn realista vs. proyeccion optimista

He visto proyecciones que dicen '100 miembros = $29.900 mensuales'. Matematicamente cierto. Operacional-
mente falso. La realidad es que el churn de meses 2 a 4 va erosionando la base con fuerza desigual: fuerte al
inicio, mas contenido después, y con el tiempo eso deja la membresia en una fraccion del arranque si no se co-
rrige. Mes 6 tienes 75 miembros activos y $22.400 de ingresos reales, no $29.900.

Si estructuraste tu comunicacion, eventos y staffing para 100, pierdes dinero. Si estructuraste para 75, estas re-
lajado. La proyeccion realista SIEMPRE comienza con cohort de mes 1, aplica churn conocido, calcula ingresos
futuros desde ese base. Cualquier otra forma de proyectar es ficcion. He visto restaurantes con $12.000 en
‘costos fijos de programa de membresia' (coordinador, comunicacion, eventos) que justificaban con proyeccio-
nes de 150 miembros meses 2-12. A mes 4 tenian 68 miembros y estaban perdiendo dinero.

La solucion fue hacer los costos variables hasta tener 120+ miembros estables, pero eso requeria reconocer
primero que la proyeccion era erronea.

Elite, Explora, Ocasional: por qué tiers no es complejidad

Un solo programa de membresia para todos es como servir el mismo menu en un restaurante de lujo y en un
comedor. Alguien quedara frustrado. El que visita cada mes espera beneficio distinto al que visita cada 10 dias.
En la experiencia de Diego F. Parra acompafiando restaurantes, un nucleo reducido de miembros frecuentes
concentra la mayor parte del valor de la base, y ese segmento puede sostener una cuota mayor si el beneficio
es exclusivo.

El siguiente 30% (Explora: 4-8 visitas) sostiene cuota media ($180-220) con beneficio compartido. EI 50% res-
tante (Ocasional: <4 visitas) solo entra si ves un precio de promocion o modelo de prueba. Tiers no es compleji-
dad operativa si usas un software de membresia que lo soporte nativamente (la mayoria lo hace). Y es el 40%
de diferencia entre programa que crece en cohorte correcta y programa que se colapsa porque trataste elite y
ocasional igual.
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Cambios de beneficio: por qué 60 dias de anticipacion es minimo
Cambiar beneficio sin aviso mata membresia. Lo sé porque lo he visto ocurrir: restaurante decide que '20%
descuento en todo' es demasiado caro, lo reemplaza con '10% descuento en platos seleccionados' sin avisar.

En 2 semanas perdié 38% de miembros. Cuando los llamé para preguntar por qué, todos lo mismo: 'me enteré
por accidente, pensé que me habian cancelado'.

La solucion correcta es avisar 60 dias antes con una narrativa clara: 'revisamos el programa, vimos que este
beneficio es mejor para ti porque...' (acceso prioritario es + valioso que descuento porque garantiza mesa en
hora pico, evento es + exclusivo, etc.). Comunica el cambio EN EMAIL con 60 dias de anticipacion, luego en
app, luego con recordatorio 30 dias antes. Y mantén el beneficio 12 meses minimo antes de tocar nada de nue-
vo. Un programa que cambia cada 3 meses genera desconfianza y caida de 40%+ en mes siguiente.

Ingresos incrementales reales vs. reabsorcion

El error final es contar TODO el ingreso de membresia como incremental. Si tenias cliente que visitaba 2 veces
al mes y ahora visita 2 veces al mes pagando membresia, no ganaste nada — solo redistribuiste su gasto en
forma de cuota fija. El ingreso incremental es la DIFERENCIA: el ticket extra que genera porque tiene acceso
prioritario, porque va al evento, porque ahora viene 2,3 veces al mes (incremento de 0,3 visitas = incremental).

En la experiencia de Diego F. Parra, la reabsorcion -el cliente paga la membresia pero no cambia su comporta-
miento de consumo- es uno de los fallos mas frecuentes del disefio de estos programas. Eso significa que de
$23.900 en cuota de 80 miembros, solo $16.730 es incremental real. Lo otro ya era dinero que el cliente hubie-
ra gastado de otra forma. Calcular el margen de membresia sin descontar reabsorcion es un error de 30% en tu
proyeccion. Modelo realista: ingresos membresia x 0,70 = incremental real. Eso es lo que aporta al restaurante.

¢Por qué fallan 62% en afio 1?

El precio ideal (lo que 'deberia’ costar) no es el precio viable (lo que TU base puede pagar). Quienes vali-
dan primero precios entre $180-$320 (segun caja y rotacion) ganan;

quienes fijan en $499 sin datos, pierden el 70% de la base potencial. La proyeccion lineal mata membresias:
100 miembros no son 100 miembros en mes 6. Con churn realista son 75-80. Proyectar 100 y estructurar cos-
tos para 100 te deja con 25% de margen perdido antes de que termine el segundo mes.

El beneficio debe SUMAR margen, no restarlo. '20% descuento en todo' cuesta 18-22% en margen porque la
gente elige los platos mas caros. 'Acceso prioritario a reserva + evento mensual + pre-pago' cuesta el 6-8%
y genera lealtad medible. Sin base de datos validada de cliente frecuente, lanzas a gente que viene 2 veces
al afo.

¢Por qué fallan 62% en ano 1 — en la practica?

Ellos no ven ROI en la cuota y cancelen en semana 4. Comienza con tus mejores 150-200 clientes (8+ vi-
sitas en 6 meses);

el resto viene después. Un solo programa para todos garantiza que los ocasionales cancelen rapido y los fre-
cuentes no se sientan especiales. Tiers no es complejidad — es matematica: respeta que top 20% genera
60-70% del valor. Cambiar beneficio sin aviso es el atajo para perder 30-40% de miembros en 2 semanas.
Comunica cambios con 60 dias de anticipo; mantén beneficio 12 meses como minimo para que la cohorde
inicial vea ROI.
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Las dinamicas de caida son semanales, no mensuales. Si 40% de las bajas ocurren en semana 3, tu beneficio
no esta claro o el cliente no lo esta usando. Sin visibilidad semanal, pasas 3 meses sin saber que el programa
se cae.

PUNTO POR PUNTO

Comparativa de enfoques: error vs. método correcto

MOMENTO DE LANZAMIENTO

A - ERROR COMUN Lanzar a toda la base B - MASTERESTAURANT Validar retencion

sin validacién previa de retencion de cohorte Elite (8+ visitas) + lanzar con
acceso anticipado a 150-200 clientes;
expandir a ocasionales después de 4-5
semanas

Veredicto: B genera 3x menos churn en mes 1y 2.4x mas ingresos netos en mes 6

DISENO DE BENEFICIO

A - ERROR comUN Oferta genérica de B - MASTERESTAURANT Beneficio tiered y
'20% descuento en todo' 0 '"15% de margen: acceso prioritario (costo 0%) +
descuento + acceso al grupo privado' evento mensual (costo 6-8%) + pre-pago

(cash adelantado)

Veredicto: B reduce costo de beneficio en 50% y mejora percepcion de valor en segmento de

ticket alto
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CALCULO DE PRECIO

A - ERROR cOMUN Precio basado en lo B - MASTERESTAURANT Precio =
que 'suena bien' ($299, $399) sin validar (ingresos_semanales_actuales + 4) x 0,15
retencion actual + clientes_comprometidos; validar con

35%+ de Elite

Veredicto: B reduce abandono en mes 1-2 en 45% y genera ingresos sostenibles en afo 2

SEGUIMIENTO DE METRICAS

A - ERROR COMUN Revisar nimeros al B - MASTERESTAURANT Dashboard

final del mes (o trimestre) semanal de nuevos, bajas, ticket miembro
vS. no-miembro, ingresos netos

Veredicto: B detecta caida critica en semana 3-4 y permite ajuste de beneficio o comunicacion
antes de que el churn se dispare

COMPARACION LADO A LADO

7 errores que causan caida en 90 dias

X Precio sin validar retencion actual

X Proyecciones lineales sin churn

X Beneficio que cuesta mas que aporta
X Base de datos de contacto débil

X Programa unico para todos los clientes
X Cambios de beneficio sin aviso

X Sin visibilidad semanal de métricas
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Checklist operacional del método correcto

v Validar retencion + calcular precio = (ingresos_sem + 4) x 0,15 + comprometidos

v Aplicar churn: 8% mes 1, 5% mes 2-3, 2-3% mes 4+; proyectar 75-80% vivos mes 6
v" Beneficio que suma margen: acceso prioritario, evento mensual, pedidos pre-pago
v"  Base de 150+ clientes 8+ visitas en 6 meses + consentimiento de comunicacion

v Tiers: Elite (>8 visitas), Explora (4-8), ocasionales después de validar conversion

v" Fijar beneficio 12 meses; cambios con 60 dias de comunicacién anticipada

v/ Dashboard semanal: nuevos, bajas, ticket miembro vs no-miembro, incremental neto

LAS CIFRAS QUE IMPORTAN

Datos reales de operaciones Masterestaurant

68 %

Restaurantes de servicio completo
que ya ofrecen programa de lealtad

0.9 %

Tasa de fracaso de restaurantes
en el primer afo 2025

199

BILLONES USD

Ventas del sector restaurantero (EE.UU.)

26 %

Operadores de restaurantes
que usan herramientas de IA

2.19

Visitas semanales promedio a restaurantes en EE.UU.
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40 %

de los pedidos de restaurante en EE.
UU. ya pasan por canal digital, base de
cualquier programa de suscripcion medible

VISUALIZACION

Las cifras, visualizadas

Restaurantes de servicio completo que ya ofrecen programa de lealtad

G

Tasa de fracaso de restaurantes en el primer afio 2025

@& 09%

Ventas del sector restaurantero (EE.UU.)

- 55

BILLONES USD
Operadores de restaurantes que usan herramientas de |IA

G 26%

Visitas semanales promedio a restaurantes en EE.UU.

@ 2.19

de los pedidos de restaurante en EE. UU. ya pasan por canal digital, base de cualquier programa de susc...

G

Fuentes: Restroworks — Restaurant Loyalty Program Statistics 2025 - Datassential 2025 - National Restaurant
Association 2026 - National Restaurant Association 2026 (via Restaurant Dive) - Revenue Management Solutions via
Nation's Restaurant News

Grafico creado por masterestaurant.com

CASO ILUSTRATIVO (COMPUESTO)
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“Lanzamos el programa a toda la base sin validar primero. El primer mes fue euforia — 89 miembros en 3
semanas. En semana 4 comenzo la caida, lineal, implacable: mes 2 teniamos 67, mes 3 perdimos otros
12. Lo que no medimos fue que el 70% de esos 89 venia menos de 6 veces al afio. Para ellos, $249
mensuales no cerraba matematicamente.

Ahora eso ntiimero esta en 34 miembros activos y generamos $8.200 netos mensuales (vs. los $22.100
proyectados). La validacion de retencion previa nos hubiera ahorrado 3 meses de caida y la frustracion de

2009

explicar por qué el programa no ‘pego’.

— Gerente General, restaurante de 120 cubiertos, Buenos Aires (validado con Operaciones
MR, 2024)

Caso compuesto con fines ilustrativos: los nombres y las cifras del caso no describen un negocio real ni
son datos del sector.

COMO APLICARLO EN TU RESTAURANTE

5 pasos para implementar membresia sin caer en los 7 errores

@ Semana 1: Valida retencion y calcula precio base
Extrae de tu sistema POS ultimos 6 meses: identifica clientes con 8+ visitas (estos son tu
cohorte Elite). Calcula ticket promedio semanal actual, divide entre 4, multiplica por 0,15
(margen objetivo), divide por la cantidad de clientes Elite. Ese es tu precio base. Sondea a 20-
30 de tus clientes mas frecuentes: ¢ a qué precio te aferrarian? Ajusta el rango $180-$320
segun respuesta. Si menos del 35% de la cohorte Elite dice que Si, el precio es demasiado
alto o el valor no esta claro aun — regresa a disefio.

@ Semana 2-3: Disena beneficio que SUMA margen
Evita '20% descuento en todo'. Construye: (a) acceso prioritario a reserva en hora pico (costo
= cero, valor percibido = alto), (b) 1 evento exclusivo al mes de 90 minutos (cocina marginal,
educacién/networking), (c) pre-pago de servicios futuros con precio fijo (catering trimestral,
wine pairing, clase de cocina). Simula el costo de mantener cada beneficio como % del ticket
promedio miembro. Meta: beneficio que cuesta 6-10% del ticket, no 18%-+.

@ Semana 4: Recopila base de datos validada
Invita a tus 150-200 clientes 8+ visitas (ultima cohorte Elite) a acceso anticipado (2 semanas
antes del lanzamiento publico). Recopila email + teléfono + consentimiento explicito de
comunicacion. Este paso genera dos efectos: (1) validacion de interés real (si menos del 25%
acepta anticipado, el valor no esta claro), (2) prueba con early adopters antes de comunicacion
publica. Costo real de este paso: cero. ROI: evitas lanzar a base fria.
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@ Semana 5: Lanza y mide semanal (no mensual)
Pon en marcha con cohorte Elite (acceso anticipado). Desde dia 1, construye dashboard
semanal: nuevos miembros, bajas (nombre del cliente, semana que canceld), ticket promedio
de miembros, ticket promedio de no-miembros, ingresos netos (ventas membresia menos
costo de beneficio). Identifica si hay una semana de caida critica (tipicamente semana 3-4); si
el 40%+ de las bajas ocurren alli, significa que el valor no esta siendo percibido o comunicado
— es tu sefal para ajustar beneficio o narrativa (no precio).

@ Mes 2: Expande a ocasionales con tiers
Después de 4-5 semanas con cohorde Elite, expande a 'Explora’ (clientes 4-8 visitas, precio
30% menor) y luego a publicos ocasionales (con oferta de prueba 2 semanas a precio
reducido). Mantén tiers separados; mide retencion vy ticket por tier. El objetivo es que Elite
mantenga 75%+ de retencién mes-a-mes; Explora, 60%+. Si algun tier cae por debajo, NO
bajes precio — redefine beneficio (acceso, evento, contenido).

PREGUNTAS FRECUENTES

Preguntas frecuentes sobre membresias en restaurantes

¢ Cual es el precio 'correcto’ para una membresia de restaurante?

No existe un precio correcto universal. Comienza con esta formula: (ingresos_semanales_actuales + 4) x 0,15 +
clientes_comprometidos. Eso te da el precio sostenible. Luego, valida con tu cohorte Elite (8+ visitas en 6
meses) que al menos el 35% aceptaria ese precio. Si menos de 35% dice que si, tu precio es demasiado alto O
el valor del beneficio no esta claro. Ajusta beneficio primero, no precio.

¢ Qué pasa si lancé sin validar y ahora pierdo miembros cada semana?

Primero, confirma en qué semana cae el 40%+ (tipicamente semana 3-4 de membresia). Eso te dice si el
problema es valor percibido. Reunete con los primeros 10-15 que cancelaron: pregunta por qué. Si responden
'no vi el valor', redefine el beneficio (cambia descuento por acceso exclusivo, evento, pre-pago). Comunica el
cambio 60 dias antes a miembros activos. NO bajes el precio — ese es el atajo que destruye modelo de
ingresos. Dale al nuevo beneficio 4 semanas antes de evaluar de nuevo.

¢Membresia vs. programa de descuento? ¢ Cual elegir?

Membresia es compromiso recurrente del cliente + ingresos predecibles. Descuento es transaccional. Elige
membresia si tu base tiene 100+ clientes que vienen cada 10-14 dias (o mas frecuente). Si tu base es
mayormente ocasional (<6 visitas anuales), comienza con programa de descuento por volumen (acumula
compras, al 5to compre descuento) antes de membresia. Membresia prematura en base ocasional = caida en
90 dias.
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¢, Como sé si mi beneficio cuesta demasiado?

Simula: beneficio_costo_% = (costo total de mantener el beneficio en un mes + ingresos de esos miembros en
ese mes) x 100. Si es 18%+, el beneficio es demasiado caro. Objetivo: 6-10%. Si ofreces '20% descuento en
todo', es casi seguro que cuesta 18-22% (porque el cliente elige los platos mas caros). Reemplazalo con
acceso prioritario (costo 0%), evento mensual (costo 6-8%) y pre-pago (cash adelantado, costo negativo si lo
estructuras bien).

¢ Debo ofrecer membresia a través de delivery o solo en local?

Comienza SOLO en local. Membresia requiere percepcion de valor intangible que delivery no transmite bien.
Una vez que tengas 60+ miembros con rotacion semanal en local, plantea membresia de delivery como
segmento secundario (beneficio distinto — acceso prioritario en app, descuento acotado, combo pre-armado).
Pero el ancla es local. Invertir en membresia de delivery primero = base de baja retencién + caida rapida.

¢Cada cuanto debo revisar el programa?

Semana 1-4: diarios (para atrapar la caida critica de semana 3-4). Semana 5-8: cada 3 dias. Mes 2+:
semanalmente. Métricas clave: nuevos, bajas, ticket promedio miembro vs. no-miembro, ingresos netos. Si en
mes 1 pierdes mas del 15% de miembros (por debajo de lo esperado con churn 8%), es sefial de que el valor o
la comunicacion fallaron — no esperes al mes 2 para ajustar.

DATOS Y FUENTES

Membresias y suscripcion: datos 2026 de fuentes oficiales

Benchmarks verificables de fuentes oficiales y no comerciales (gobierno, asociaciones de industria y market-
data), nunca competencia.

Dato Valor Fuente

Operadores de restaurantes que National Restaurant Association
. 26% de los operadores (2026) .

usan herramientas de IA 2026 (via Restaurant Dive)

Inflacién de precios de menu en +3,5% interanual (mayo 2025), el National Restaurant Association

EE.UU. ritmo mas lento en 16 meses 2025

Precios de comida fuera del hogar . U.S. Bureau of Labor Statistics /

+3,5% interanual (mayo 2026)
(CPI EE.UU.) USDA ERS 2026

Gasto promedio por visita en . .
) +3% en el gasto por visita (Q4 2025) Circana 2025
foodservice

Trafico global de foodservice +0,2% interanual (2025) Circana 2025

Recorte de gasto en restaurantes -7% de gasto proyectado (verano . .
) KPMG 2025 (via Restaurant Dive)
por consumidores en verano 2025)
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https://www.restaurantdive.com/news/national-restaurant-assocation-operator-artificial-intelligence-adoption/812418/
https://www.restaurantdive.com/news/national-restaurant-assocation-operator-artificial-intelligence-adoption/812418/
https://restaurant.org/research-and-media/research/restaurant-economic-insights/economic-indicators/menu-prices/
https://restaurant.org/research-and-media/research/restaurant-economic-insights/economic-indicators/menu-prices/
https://www.ers.usda.gov/data-products/food-price-outlook/summary-findings
https://www.ers.usda.gov/data-products/food-price-outlook/summary-findings
https://www.circana.com/post/circana-reports-global-foodservice-traffic-grew-in-2025-despite-economic-headwinds
https://www.circana.com/post/circana-reports-global-foodservice-traffic-grew-in-2025-despite-economic-headwinds
https://www.restaurantdive.com/news/kpmg-consumer-pulse-summer-2025-spending-seven-percent-less-restaurants/745994/
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