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VEREDICTO RAPIDO

Veredicto: el turismo gastronémico deja de ser trafico de paso y se vuelve una linea de
ingreso defendible solo cuando lo tratas como un producto reservable con su propio P&L:
experiencias con precio, cupo y calendario, no un descuento de temporada. Un menu-
experiencia reservado por adelantado convierte una mesa de bajo margen en un ticket 2-
3x con contribution margin superior al 65%, porque cobras la curaduria, no solo el plato.
La palanca no es mas volumen de turistas; es capturar demanda de alta intencion antes de
que llegue —el 67% de la Gen Z decide donde comer por redes segun Tablein (2024)— y
monetizarla con reservas que reducen el no-show y estabilizan la produccioén. Frente al
modelo tradicional de esperar al turista en la puerta, la experiencia reservable gana en
previsibilidad, margen y LTV. Diego F. Parra lo resume asi: cobra por lo que curas, reserva
lo que produces, y el turismo deja de ser suerte para volverse una linea de EBITDA.
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* White Paper Documento técnico - C-Suite y banca multilateral - 15 min de lectura - 2026-07-10

PROPIEDAD INTELECTUAL DE MASTERESTAURANT® — EXCLUSIVO PARA LIDERES DE SECTOR

Este white paper esta dirigido a directores de expansion, CFOs y lideres de grupos gastrondmicos que ven
pasar el flujo turistico por su zona sin capturar su valor econémico. No es un texto de marketing de destino: es
un marco de unit economics para convertir el turismo gastrondémico en una linea de ingreso con margen,
calendario y reservas, medida con las mismas métricas con las que gobiernas el resto del negocio —prime
cost, contribution margin, CAC, LTV y EBITDA incremental.

El error que veo una y otra vez en grupos con buena cocina es tratar al turista como un comensal mas que
'ojala’ entre. Se deja el ingreso al azar de la vitrina y la ubicacion. El turismo gastronémico ya es un motor de
decision —el 67% de la Gen Z 'y el 57% de los millennials se apoyan en redes para decidir dbnde comer segun
Tablein (2024)— y la demanda de alta intencion se puede reservar por adelantado. Este paper desagrega el
problema por segmento (fast casual, full service, QSR) y tamafio de operacion (1 local, 3-10, multi-unidad),
cuantifica el costo de no actuar y propone la arquitectura Masterestaurant para operarlo como una linea
reservable con P&L propio.

COMPARACION LADO A LADO

Comparacién lado a lado

TURISMO DE PASO (MODELO EXPERIENCIA RESERVABLE (LINEA
TRADICIONAL) DE INGRESO)

Contribution margin del ticket X  38-45% (plato suelto, food cost v 62-70% (cobras curaduria, no solo

turistico 30-32%) insumo)

Ticket promedio vs. comensal X 1,0x-1,2x (a la carta) v 2,0x-3,0x (menu-experiencia con
local cupo)

Previsibilidad de la produccion X Baja: no-show 15-20% en full v Alta: prepago reduce no-show a <5%

service (Toast 2025)

CAC efectivo del turista X Alto: agregadores/OTA cobran v Bajo: reserva directa + resenas
15-30% comision (BrightLocal 2025)
LTV y recompra X Casinula: cliente de una vez v Email/SMS post-visita: ROl email

US$36:1 (Stripo 2025)

Estacionalidad del ingreso X Concentrada en temporada v Distribuida: rutas y dias valle (martes
alta +15%, Toast 2025)

Defensibilidad frente a X Baja: compites por ubicacién v Alta: alianza+ruta+experiencia no se

competidores copia rapido

Capitulo 1 — ;Por qué el turismo gastronémico no
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es una linea de ingreso hasta que le pones P&L?

El turismo gastronémico solo se vuelve linea de ingreso defendible cuando lo tratas como un producto
reservable con su propio P&L: precio, cupo y calendario, no un descuento de temporada.

El error que veo una y otra vez en grupos con buena cocina es dejar el ingreso del turista al azar de la vitrina y
la ubicacién. Los datos dicen que esa demanda ya se decide antes de llegar: el 67% de la Gen Z y el 57% de
los millennials se apoyan en redes para elegir donde comer, segun Tablein (2024), y las reservas sentadas por
Toast Tables crecieron 8% interanual en base comparable, segun Toast (2025). Cuando la experiencia tiene
precio propio y cupo, el contribution margin salta del 40% tipico a mas del 65% sin tocar el food cost, porque
cobras la curaduria, no solo el plato. Un menu-experiencia reservado se produce contra demanda cierta, no
contra la esperanza de que 'ojala’ entre alguien.

Capitulo 2 — ;Cuanto cuesta el no-show y por qué el prepago protege tu prime cost?

El prepago convierte demanda incierta en produccion planificable y baja el no-show de 15-20% en full
service a menos del 5%, protegiendo directamente tu prime cost.

Cobrar por adelantado la experiencia turistica cambia la matematica de la cocina: compras insumos contra re-
servas confirmadas, no contra un pronostico. Esto importa porque el food cost por plato debe mantenerse por
debajo del 32% como maximo, y cada no-show desperdicia mise en place ya pagada. La demanda de alta in-
tencion se puede reservar: las reservas del martes subieron 15% interanual —el mayor aumento de cualquier
dia— y las reservas para una persona crecieron 22% en el Q3 2025 frente al Q3 2024, segun Toast (2025). Esa
es demanda planificable que hoy muchos grupos dejan pasar. Como digo en Masterestaurant: si no cobras por
adelantado la experiencia, estas financiando el capricho del turista con tu margen. El prepago no es friccion; es
el mecanismo que blinda tu EBITDA incremental.

Capitulo 3 — ;Qué segmento captura mejor el
ingreso turistico: fast casual, full service o QSR?

Cada segmento captura el ingreso turistico distinto, y confundirlos destruye margen.

El full service es el que mas gana con la experiencia reservable de precio alto y cupo bajo, porque ahi el no-
show del 15-20% (Toast 2025) es el dolor y el prepago lo cura. El fast casual monetiza volumen curado —rutas
y combos con horario—, y el QSR captura frecuencia y datos via lealtad: los mejores QSR retienen el 62% de
sus miembros mes a mes, frente al 57,8% en servicio completo, segun Paytronix (2024). Diego F. Parra lo resu-
me asi en el marco Masterestaurant: no vendas la misma experiencia en los tres formatos; ajusta cupo, ticket y
calendario al unit economics de cada uno. Con mas del 90% de los restaurantes ya operando algun programa
de recompensas (Paytronix 2025), la ventaja no esta en tener lealtad, sino en conectarla a una linea reservable
con contribution margin propio.

Capitulo 4 — Qué segmento captura mejor el ingreso
turistico: fast casual, full service o QSR — en la practica

El formato define el precio; el precio define el margen. Los datos del turista valen mas que su ticket porque ha-
bilitan recompra y LTV, mientras el turista de paso se va sin dejar rastro. La experiencia reservable captura con-
tacto y consentimiento en el momento de la reserva, y eso abre dos canales de retorno brutal: el email marke-
ting rinde US$36 por cada US$1 invertido, segun Stripo (2025), y el SMS tiene ~98% de apertura, leido en mi-
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nutos, segun Textellent (2024). Un turista andénimo es una venta Unica; un turista con email es una relacion con
LTV medible. La tasa de apertura de email en restaurantes considerada buena es 43,6% (Stripo 2025), muy por
encima de otros sectores, porque la comida genera intencion repetida. El error de tratar al turista como comen-
sal 'ojald@" entre no solo pierde el ticket: pierde el activo de datos que lo haria volver.

Capitulo 5 — ¢ Por qué los datos del turista valen mas que el ticket que deja?

Cada reserva sin captura de contacto es un CAC pagado que nunca amortizas con una segunda visita.
Las alianzas convierten la competencia por ubicacion en ingreso compartido:

en lugar de pelear por quién pasa por tu puerta, tejes rutas gastronémicas con cupo y calendario donde varios
locales cobran curaduria. Una ruta reservable reparte el CAC entre socios y multiplica el ticket por visitante,
porque el turista compra una experiencia de varias paradas, no un plato suelto. Esto apalanca canales que ya
son motor de decision: el 78% de los restaurantes usa Instagram y el 99% tiene al menos un perfil social, segun
Restroworks (2025), y el influencer marketing rinde entre US$5,78 y US$7,65 por cada US$1, segun Socially
Powerful (2025) e iQFluence (2026). El 75% de los restaurantes ya usa cédigos QR para menus digitales (QR
Code 2025), infraestructura lista para vender la ruta en el punto fisico.

Capitulo 6 — ;Como convierten las alianzas y rutas la
competencia por ubicacion en ingreso compartido?

La alianza no diluye tu marca; distribuye el costo de adquisiciéon y sube el contribution margin de toda
la ruta.

La linea reservable se gobierna con las mismas métricas del resto del negocio —prime cost, contribution mar-
gin, CAC, LTV y EBITDA incremental— y el costo de no actuar es dejar pasar demanda que ya se reserva sola.
Las reservas sentadas por Toast Tables subieron 8% interanual en base comparable (Toast 2025), y las resefias
mandan: el top-3 del local pack de Google acumula 47 resefias mas en promedio que los puestos 4 a 10, segun
BrightLocal (2025). Sin una experiencia reservable, ese flujo se lo lleva el vecino con mejor ficha y reservas ac-
tivas. En Masterestaurant medimos cada experiencia como una unidad de negocio: si su contribution margin no
supera el 65% y su LTV no amortiza el CAC en la segunda visita, se redisefia o se mata. El turismo gastronémi-
co no es trafico de paso que hay que agradecer; es una linea de ingreso con margen, calendario y P&L que se
defiende con niumeros, no con esperanza.

Capitulo 7 — Las diferencias que definen el margen del turismo gastronémico

Producto vs. trafico: el modelo tradicional vende platos a quien pase; la linea reservable vende experiencias
con cupo y calendario, cobrando la curaduria —eso multiplica el contribution margin del 40% al 65%+ sin tocar
el food cost. Prepago vs. no-show: reservar y cobrar por adelantado convierte demanda incierta en produccion
planificable; en full service el no-show ronda 15-20% (Toast 2025) y el prepago lo lleva a <5%, protegiendo pri-
me cost y margen. Datos vs. anonimato: el turista de paso se va sin dejar rastro; la experiencia reservable cap-
tura contacto y consentimiento, habilitando recompra y LTV con email (ROl US$36:1, Stripo 2025) y SMS
(~98% de apertura, Textellent 2024). Alianza vs. competencia: en lugar de competir por ubicacion, la linea re-
servable teje alianzas con hoteles, operadores de tours y productores locales (cadenas cortas de suministro)
que bajan el CAC y crean una barrera dificil de copiar.

PUNTO POR PUNTO
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Turismo de paso vs. experiencia reservable: analisis criterio por criterio

MARGEN DEL TICKET

A - TURISMO DE PASO (MODELO B - MASTERESTAURANT EXperiencia
TRADICIONAL)

reservable: 62-70% cobrando curaduria
Plato a la carta: contribution margin 38-

45%

Veredicto: La experiencia gana: +25 pts de margen sin tocar el food cost.

PREVISIBILIDAD

A - TURISMO DE PASO (MODELO B - MASTERESTAURANT Prepago con no-
TRADICIONAL)

show <5%
Walk-in y no-show 15-20% (Toast 2025)

Veredicto: La reserva gana: produccién planificable y menos merma.

COSTO DE ADQUISICION

A - TURISMO DE PASO (MODELO B - MASTERESTAURANT Reserva directa
TRADICIONAL)

+ alianzas + resefas (BrightLocal 2025)
OTAs/agregadores 15-30% de comision

Veredicto: La linea reservable gana: CAC menor y mas defensible.
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LTV Y RECOMPRA

A - TURISMO DE PASO (MODELO B - MASTERESTAURANT Email (US$36:1)
TRADICIONAL)

y SMS (~98% apertura) post-visita
Cliente de una vez, sin datos

Veredicto: La experiencia gana: convierte al turista en cliente recurrente.

COMPARACION LADO A LADO

Turismo de paso: esperar al turista en la puerta MODELO TRADICIONAL

X Elingreso depende de ubicacion, clima y temporada; sin control sobre el flujo.

X El turista compra a la carta: mismo margen que el local, sin premium por experiencia.
X Dependencia de OTAs y agregadores que erosionan 15-30% del ticket en comision.
X Sin datos del comensal: cero recompra, cero LTV, cero email/SMS post-visita.

X No-show y walk-ins impredecibles descuadran la produccion y disparan la merma.

Experiencia reservable: turismo como linea de EBITDA MASTERESTAURANT

v Producto con precio, cupo, calendario y P&L propio: reservas de alta intencién por adelantado.
v" Menu-experiencia y rutas curadas: ticket 2-3x con contribution margin >65%.

v" Prepago que reduce el no-show por debajo del 5% y estabiliza compras y mano de obra.

v'  Captura de datos: email/SMS post-visita con ROl probado (US$36:1 email, Stripo 2025).

v Alianzas locales (hoteles, tours, productores) que bajan el CAC y crean defensibilidad.

COMPARACION LADO A LADO
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Comparacién lado a lado

Contribution margin del ticket
turistico

Ticket promedio vs. comensal

local

Previsibilidad de la produccion

CAC efectivo del turista

LTV y recompra

Estacionalidad del ingreso

Defensibilidad frente a
competidores

LAS CIFRAS QUE IMPORTAN

TURISMO DE PASO (MODELO
TRADICIONAL)

X 38-45% (plato suelto, food cost
30-32%)

X 1,0x-1,2x (a la carta)

X Baja: no-show 15-20% en full
service (Toast 2025)

X Alto: agregadores/OTA cobran
15-30% comision

X Casi nula: cliente de una vez

X Concentrada en temporada
alta

X Baja: compites por ubicacién

EXPERIENCIA RESERVABLE (LINEA
DE INGRESO)

v 62-70% (cobras curaduria, no solo
insumo)

v 2,0x-3,0x (menu-experiencia con
cupo)

v Alta: prepago reduce no-show a <56%

v Bajo: reserva directa + resefias
(BrightLocal 2025)

v Email/SMS post-visita: ROl email
US$36:1 (Stripo 2025)

v Distribuida: rutas y dias valle (martes
+15%, Toast 2025)

v Alta: alianza+ruta+experiencia no se
copia rapido

Indicadores 2026 que sostienen el caso de negocio

67 %

de la Gen Z decide donde comer
apoyandose en redes sociales

22 %

de aumento en reservas para una

persona (solo dining) Q3 2025 vs Q3 2024

15 %

de aumento interanual en reservas del

martes, el mayor de cualquier dia (2025)

36 us

de retorno por cada US$1 invertido
en email marketing de restaurantes
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RESENAS

mas en promedio tiene el top-3 del local
pack de Google que los puestos 4-10

7.65us0

ganados por cada US$1 en influencer
marketing (conversion media 2,55%)

VISUALIZACION

Las cifras, visualizadas

de la Gen Z decide donde comer apoyandose en redes sociales

G

de aumento en reservas para una persona (solo dining) Q3 2025 vs Q3 2024

G 22%

de aumento interanual en reservas del martes, el mayor de cualquier dia (2025)

G

de retorno por cada US$1 invertido en email marketing de restaurantes

G  36USD

mas en promedio tiene el top-3 del local pack de Google que los puestos 4-10

G

RESENAS

ganados por cada US$1 en influencer marketing (conversion media 2,55%)

@ 7.65UsD

Fuentes: National Restaurant Association SOl 2025 (via Tablein), 2024 - Toast 2025 - Stripo 2025 - BrightLocal 2025
- iQFluence 2026

Gréafico creado por masterestaurant.com

CASO REAL
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“Teniamos el mejor mole de la zona y dependiamos de que el hotel de al lado mandara turistas ‘por si
acaso'. Montamos una experiencia reservable de tres tiempos con maridaje, cupo de 16 y prepago, y la
vendimos como ruta junto a dos productores locales. En 90 dias el ticket de esa mesa pasé de US$28 a
US$74, el no-show cayé de 18% a 4% y el contribution margin de la experiencia quedé en 66%. Lo que
cambié no fue la cocina: fue dejar de esperar al turista y venderle un producto reservable.”

— Director de operaciones de un grupo gastronémico de 4 locales (segmento full service)
COMO APLICARLO EN TU RESTAURANTE

Roadmap de 90 dias para lanzar la linea reservable

@ Dias 1-30 - Disenar el producto y su P&L
Define 1-2 experiencias reservables (menu-experiencia, ruta, clase-cena) con precio, cupo y
calendario. Costea cada una a food cost <32% v fija el contribution margin objetivo en 265%
cobrando la curaduria, no solo el insumo. Modela el break-even por sesidn: cuantos cubiertos
necesitas para cubrir el costo directo de producir la experiencia. Documenta supuestos
conservador/base/estrés.

@ Dias 20-45 - Tejer alianzas y cadenas cortas
Cierra 2-3 alianzas de distribucion: hotel(es), operador de tours y un productor local que dé
historia y trazabilidad (cadenas cortas de suministro). Acuerda comision o intercambio con
margen claro. Cada alianza es un canal de bajo CAC frente a las OTAs, que cobran 15-30%.
Firma condiciones de cupo y politica de cancelaciéon con prepago.

@ Dias 30-60 - Motor de reserva y captura de datos
Habilita reserva directa con prepago (o depésito) que reduzca el no-show por debajo del 5%.
Cada reserva captura email y consentimiento para SMS. Instrumenta el embudo: impresion —
reserva — asistencia — recompra. Conecta la reputacién online (resenas): el top-3 del local
pack tiene 47 resefas mas en promedio que los puestos 4-10 (BrightLocal 2025).

@ Dias 60-90 - Activar recompra y medir EBITDA incremental
Lanza post-visita: email (ROl US$36:1, Stripo 2025) y SMS (~98% apertura, Textellent 2024)
para segunda visita, regalo de cumpleanos o version regalable. Mide LTV del comensal, CAC
por canal y el EBITDA incremental de la linea vs. la mesa que sustituy6. Reasigna presupuesto
al canal con mejor margen y escala las experiencias que superan el objetivo.

PREGUNTAS FRECUENTES

www.masterestaurant.com - White Paper - Turismo Gastronémico como Linea de Ingreso: Alianzas, Rutas y Experiencias Reservables (2026) Pag. 9de 11



Preguntas frecuentes de lideres de grupo

¢El turismo gastronémico solo aplica a destinos turisticos consolidados?

No. Aplica a cualquier operacion con un plato-firma o historia local. La palanca no es el destino sino el producto
reservable: menu-experiencia, ruta o clase-cena con cupo y precio. Incluso en ciudades secundarias, el 67% de
la Gen Z decide por redes (Tablein 2024): demanda capturable con reserva directa.

¢ Como evito que las OTAs y agregadores se coman el margen?

Prioriza reserva directa y alianzas locales de bajo CAC (hoteles, tours, productores) frente a OTAs que cobran
15-30%. La reputacién online multiplica la demanda directa: el top-3 del local pack tiene 47 resefias mas que
los puestos 4-10 (BrightLocal 2025), reduciendo tu dependencia de canales caros.

¢ Qué contribution margin es realista para una experiencia reservable?

Con food cost <32% y cobrando la curaduria —no solo el insumo—, un menu-experiencia reservable alcanza
62-70% de contribution margin, frente al 38-45% de un plato a la carta. La clave es que el precio refleja el
diseno, el cupo y la escasez, no solo el costo del alimento.

¢El prepago espanta a los comensales?

Al contrario en experiencias con cupo: el prepago sefiala valor y filtra a quien realmente asistira. En full service
el no-show ronda 15-20% (Toast 2025); el prepago lo lleva a <5%, protegiendo tu prime cost y permitiendo
compras y mano de obra planificadas por sesion.

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 Benchmark 2026 Fuente

Caida de la frecuencia de 37% de los estadounidenses salen a comer .
) . Morning Consult / NRN 2025
salir a comer menos seguido en 2025

Reservas para una persona
o +22% en Q3 2025 frente a Q3 2024 Toast 2025
(solo dining)

+15% interanual, el mayor aumento de cualquier
Reservas del martes 3 Toast 2025
dia (2025)

Reservas sentadas por Toast =~ +8% interanual en base comparable (mismas
. Toast 2025
Tables tiendas)
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Dato

Frecuencia de pedidos para
llevar

Retencion de lealtad (QSR)

Propiedad Intelectual de Masterestaurant® — Exclusivo para Lideres de Sector -

Benchmark 2026

47% de adultos piden comida para llevar cada
semana

62% de retencion mensual promedio de
miembros en los mejores QSR

Fuente

National Restaurant
Association 2025

Paytronix — Annual Loyalty
Report 2024

masterestaurant.com
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