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El retargeting para restaurantes no falla por creatividad, falla por reloj: si el 72% de los
comensales no espera mas de 30 minutos por una mesa (Toast, 2025), cada impresion que
empuja trafico hacia una franja ya saturada compra una fila que se disuelve, mientras el
valle de las 15:00 a las 18:00 sigue vacio. La decision correcta en 2026 es segmentar la
audiencia por FRANJA y no por antojo creativo, invirtiendo entre el 60% y el 70% del
presupuesto de remarketing en las horas donde queda capacidad instalada sin vender.

Sintesis experta - fuentes del sector citadas

PROPIEDAD INTELECTUAL DE MASTERESTAURANT® — EXCLUSIVO PARA LIDERES DE SECTOR

Un operador de tres locales en zona urbana me ensefié su panel de anuncios en abril: 41.000 impresiones al

mes, un retorno declarado que parecia decente y, debajo, un almuerzo entre semana con la sala a media asta.
Estaba comprando gente para las 21:00, la Unica hora en que ya no le cabia nadie mas.

Este andlisis reine datos publicos de ACSI, Toast, la National Restaurant Association, PwC, Intouch Insight,

OpenTable y Bankrate publicados entre 2023 y 2026, y los organiza segun una pregunta que casi nadie hace:
¢en qué hora concreta del dia esta su dinero de retargeting comprando una mesa que ya estaba ocupada? La

cifra es la de las fuentes; la lectura, el orden y las consecuencias operativas son de Masterestaurant.

Nada de lo que sigue es una investigacion primaria. Es una sintesis de fuentes externas reales leida por un
consultor que lleva veinte afios entrando por la cocina y saliendo por la caja, y que sostiene una tesis

incomoda: el viaje del huésped tiene HORA, y su plan de medios, casi siempre, no.

COMPARACION LADO A LADO

Comparacién lado a lado

Tolerancia a la espera del
comensal

Riesgo de mala experiencia
por presion de sala

Satisfaccion medida del
segmento de servicio rapido
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FRANJA SATURADA (PICO
20:00-22:00)

X 72% no espera mas de 30 min
por mesa (Toast, 2025), y en pico

€Sa espera se consume entera

X 32% deja de comprarle a una
marca que ama tras UNA sola mala
experiencia (PwC, 2025)

X 79 sobre 100 en el indice ACSI
de restaurantes de servicio rapido
(ACSI, 2024)

FRANJA CON CAPACIDAD (VALLE
15:00-18:00)

v 8 min de espera promedio antes de
abandonar una fila (ScanQueue, 2026); en

valle rara vez se llega a ese umbral

v 59% se aleja tras DOS malas
experiencias (PwC, 2025): el valle da
margen para la recuperacion del servicio

v 98% de satisfaccion con esperas de
7+ min cuando el protocolo aguanta
(Intouch Insight, 2025)
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FRANJA SATURADA (PICO FRANJA CON CAPACIDAD (VALLE

20:00-22:00) 15:00-18:00)

Palanca de reactivacion X 47% de los clientes usa v 37% pide delivery al menos una vez

disponible programas de lealtad varias veces por semana (UpMenu, 2024): el valle se
al mes (Deloitte via Toast, 2025) monetiza también fuera de la sala

Fuga de reservas por no-show X 33,7% de los comensales ha v En valle el no-show duele menos: la
faltado a una reserva en Reino mesa liberada si se revende

Unido (OpenTable, 2025)

Canal de recuperacion X 60% de tasa de respuesta a v' 38% en independientes, con 62% de
conversacional resefias en cadenas (NRA, 2025) resefas sin responder (NRA, 2025): el
valle es la hora para contestarlas

Automatizacion de la toma de X Solo 6% de restaurantes usa lA v 26% usa alguna forma de IA (NRA,
pedido para tomar pedidos (NRA, 2026) 2026): margen real para descargar el pico
desde el valle

Hallazgo 1 — ¢ Por qué el retargeting de un

restaurante urbano se mide en horas y no en clics?

El retargeting de un restaurante se mide en horas porque la mesa es un inventario que caduca cada
quince minutos y no se puede almacenar.

Aquel operador de tres locales llegd con 41.000 impresiones mensuales y un almuerzo entre semana a media
sala, mientras la puja seguia calentando las 21:00, la unica franja donde ya no cabia nadie. Las cifras del sector
explican el desperdicio: el 72% de los comensales no espera mas de 30 minutos por una mesa (Toast, 2025) y
el promedio de tolerancia en una fila baja a 8 minutos (ScanQueue, 2026). Cuando usted empuja demanda ha-
cia un pico saturado, esos ocho minutos se agotan en la puerta y la impresion que pago termina fabricando una
fila que se disuelve. En Masterestaurant llamamos a eso comprar comensales para regalarselos al de la esqui-
na. Entre las 15:00 y las 18:00 usted paga renta, ndomina parcial y energia sobre una sala que factura poco, y
ahi esta el margen incremental mas limpio del negocio urbano.

Hallazgo 2 — EIl valle de 15:00 a 18:00 es el unico metro cuadrado gratis que le queda

Piense en el tamafio del terreno: el canal europeo de foodservice al comensal movio 950.000 millones de ddla-
res en 2025 (Restroworks, 2025), y ese volumen no se reparte de forma plana a lo largo del dia. Mover un 10%
del presupuesto de anuncios del pico a la tarde muerta no exige reimprimir la carta ni contratar a nadie; exige
un calendario de pujas. El error que veo una y otra vez es tratar la franja valle como un problema de precio,
cuando primero es un problema de INTENCION: nadie sabe que usted esta abierto y sirviendo a las 16:30. La
publicidad hace ese trabajo por céntimos, si le pone reloj. Un anuncio que llena una sala ya llena no genera una
venta: genera una mala experiencia, y el precio de esa mala experiencia es asimétrico. Segun PwC, el 32% de
los clientes deja de comprarle a una marca que ama después de UNA sola mala experiencia, la cifra sube al
49% en América Latina y llega al 59% tras dos tropiezos.
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Hallazgo 3 — Empujar trafico hacia un pico saturado destruye valor de por vida

Cruce eso con la tolerancia real: 72% no aguanta mas de media hora por mesa (Toast, 2025) y ocho minutos
bastan para que abandone la fila (ScanQueue, 2026). ; Qué pasaria si su campana de viernes noche funciona-
ra demasiado bien durante seis semanas seguidas? Tendria un ticket promedio estable, una resefia media en
caida y, dos trimestres después, un pico que ya no llena solo. La publicidad habria pagado por acelerar la fuga
de sus mejores clientes. Esperar no destruye la experiencia; esperar SIN gestion si. Intouch Insight midio en
2025 un 98% de satisfaccion en el drive-thru de Chick-fil-A pese a esperas superiores a siete minutos, contra un
tiempo total promedio de servicio de 4 minutos 15 segundos en el conjunto del sector. La misma fuente que re-
gistra la espera mas larga registra la satisfaccion mas alta, y eso resuelve la tension aparente entre volumen y
calidad: lo que el comensal castiga es la sorpresa, no el minuto.

Hallazgo 4 — La paradoja de la espera: Chick-fil-A demuestra que el reloj no es el enemigo

Aplicado al retargeting, cambia el mensaje segun la hora. En pico, el anuncio promete una hora concreta y un
canal de reserva; en valle, promete entrada inmediata. La satisfaccion del segmento de servicio rapido se man-
tiene en 79 sobre 100 segun ACSI (2024), un techo que no se rompe con mas trafico sino con expectativas ho-
nestas. Una reserva no es capacidad garantizada, y quien planifica anuncios como si lo fuera se queda con
huecos que ya habia vendido. OpenTable documentd en 2025 que el 33,7% de los comensales britanicos ha
faltado a una reserva, un tercio del libro que puede evaporarse justo en la hora que usted decidié no promocio-
nar porque figuraba completa. Ahi aparece el uso mas rentable del retargeting: audiencias pequefas, radio cor-
to y activacion con dos horas de antelacion para rellenar mesas liberadas. El 37% de los adultos pide delivery al
menos una vez por semana (UpMenu, 2024), lo que significa que existe un publico a pocas calles con hambre
resuelta por teléfono y disponible para sentarse si alguien le da un motivo hoy.

Hallazgo 5 — El no-show convierte su reserva en una franja fantasma

Su libro de reservas deberia disparar la puja, no congelarla. El retargeting no termina cuando el comensal se
sienta: sigue en la resefa que escribe esa noche y que decide la puja de la semana siguiente. La National Res-
taurant Association midié en 2025 que las cadenas responden ya cerca del 60% de las resefias, mientras los in-
dependientes se quedan en 38% y dejan el 62% sin contestar. Ese silencio es carisimo cuando el mismo co-
mensal ya viene con 32% de probabilidad de irse tras un solo fallo (PwC). La lealtad ofrece la contrapartida: el
47% de los clientes usa programas de fidelizacion varias veces al mes segun Deloitte, via Toast, y esa base
identificada es la audiencia mas barata que usted puede segmentar por franja. Responder resefias del turno de
almuerzo, con nombre y hora, alimenta el mismo motor que empuja anuncios al valle. La automatizacion sirve
para mover pujas por hora, no para adivinar su capacidad.

Hallazgo 6 — Qué hace la IA aqui, y qué no va a hacer por usted en 2026

La National Restaurant Association reporté en 2026 que solo el 6% de los restaurantes usa inteligencia artificial
para tomar pedidos, aunque el 26% ya emplea alguna forma de IA, y esa brecha marca donde esta la ventaja
disponible: el prondstico de ocupacion por franja, no el chatbot de la puerta. Con un histérico de doce semanas
y el registro del punto de venta se predice el hueco de las 15:40 con menos error que cualquier intuicion de
sala. Diego F. Parra insiste en algo que a los duefios les cuesta aceptar: el modelo solo vale si alguien apaga la
campafa cuando la sala llega al 85%. Sin esa regla escrita, la IA optimiza el clic y sigue vendiendo mesas que
usted no tiene. Empiece por medir, franja por franja, cuanto le cuesta cada hora abierta y cuanto factura, y pu-
blique ese mapa junto al panel de anuncios.
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Hallazgo 7 — La regla de operacion: un mapa de 24 horas antes de tocar el presupuesto

Los datos publicos dan el marco —79 sobre 100 de satisfaccion en servicio rapido segun ACSI (2024), 8 minu-
tos de tolerancia en fila segun ScanQueue (2026), 33,7% de no-shows segun OpenTable (2025)—, pero la deci-
sion es interna y se toma con su propio ticket promedio por hora. Durante afos defendi que el problema del al-
muerzo flojo era la carta; me equivoqué, casi siempre era el reloj del plan de medios. Esta semana, congele la
puja de su franja mas llena y traslade ese dinero al bloque de 15:00 a 18:00 durante veintiun dias. Si el ticket in-
cremental del valle no cubre el coste variable, apaguelo y quédese con el dato. La capacidad instalada es un
recurso perecedero por hora, y el retargeting para restaurantes es el Unico canal que se puede mover al ritmo
del reloj sin reimprimir nada, sin cambiar la carta y sin contratar a nadie mas.

Hallazgo 8 — Las cuatro diferencias que cambian la decision

La tolerancia del comensal no es constante: 8 minutos es el promedio antes de abandonar una fila segun Scan-
Queue (2026), y 72% no espera mas de 30 minutos por una mesa segun Toast (2025), de modo que la misma
campafa que en valle produce una experiencia amable en pico produce una fuga. El coste de una mala expe-
riencia es asimétrico y brutal: 32% abandona tras UNA sola segin PwC, y en América Latina la cifra sube al
49%, lo que convierte cada hora saturada por publicidad mal dirigida en una maquina de destruir valor de por
vida del cliente. La conversacion posterior a la visita, que es donde vive la fidelizacién del huésped, tiene su
propia franja: con 62% de resefias de independientes sin responder (NRA, 2025), el valle no es tiempo muerto
sino el turno de trabajo del guest journey.

PUNTO POR PUNTO

Analisis comparado: presupuesto plano frente a presupuesto por franja

USO DE LA CAPACIDAD INSTALADA

A - FRANJA SATURADA (PICO 20:00-22:00) B - MASTERESTAURANT El reparto por
El gasto plano concentra impresiones franja empuja demanda hacia sillas vacias
donde ya hay demanda espontanea y deja que ya estan pagadas

el valle intacto

Veredicto: Gana el reparto por franja: la silla del valle tiene coste fijo idéntico y margen de
contribucion disponible
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EFECTO SOBRE LA SATISFACCION DEL HUESPED

A - FRANJA SATURADA (PICO 20:00-22:00) B - MASTERESTAURANT Servir en valle
Saturar el pico alarga esperas por encima mantiene el protocolo intacto, como
de los 30 minutos que el 72% no tolera muestra el 98% de satisfaccion con
(Toast, 2025) esperas de 7+ min de Intouch Insight
(2025)

Veredicto: Gana el valle: la experiencia se degrada por presion de sala, no por precio

COSTE DE ADQUISICION REAL

A - FRANJA SATURADA (PICO 20:00-22:00) B - MASTERESTAURANT Pujar en valle
Pujar en pico compite con toda la ciudad y compra atencion barata en la hora que
encarece el impacto en el peor momento nadie disputa
operativo

Veredicto: Gana el valle en coste y en margen; el pico solo justifica gasto para asegurar reserva
anticipada

RECUPERACION DEL COMENSAL PERDIDO

A - FRANJA SATURADA (PICO 20:00-22:00) B - MASTERESTAURANT La segmentacion
La campanfia plana reimpacta sin distinguir por franja permite tratar el momento de
a quien tuvo una mala experiencia verdad antes de volver a invitar

Veredicto: Gana la segmentacion: con 32% de abandono tras una mala experiencia (PwC,
2025), el orden importa mas que el mensaje
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TRAZABILIDAD DE LA DECISION

A - FRANJA SATURADA (PICO 20:00-22:00) B - MASTERESTAURANT Margen de
Retorno publicitario mensual, que oculta contribucién incremental por bloque de 90
canibalizacién de mesas que se habrian minutos

vendido solas

Veredicto: Gana la medicién por bloque: es la Unica que distingue venta nueva de venta
desplazada

RESILIENCIAANTE EL NO-SHOW

A - FRANJA SATURADA (PICO 20:00-22:00) B - MASTERESTAURANT El valle revende

Sin reserva, el pico absorbe el 33,7% de la mesa liberada dentro de la misma franja
ausencias que OpenTable (2025) mide en
Reino Unido

Veredicto: Gana el valle en riesgo; en el pico la unica defensa real es la reserva con
confirmacion
COMPARACION LADO A LADO
Lo que hace el operador promedio EL ERROR
X Compra retargeting plano de lunes a domingo, con la misma puja a las 13:00 que a las 16:30
X Mide el retorno del anuncio por semana, cuando la capacidad de la sala se agota por hora
X Empuja a los reimpactados hacia el pico, donde el 72% no espera mas de 30 minutos (Toast, 2025)

X Trata la resefa negativa como reputacion y no como una lista de retargeting caliente: el 62% de las
resefias de independientes queda sin responder (NRA, 2025)

X Confunde ticket promedio con margen de contribucion y celebra un almuerzo que no cubre prime cost
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Lo que hace el operador que llena el valle

MASTERESTAURANT

v" Define franjas de 90 minutos y asigna presupuesto segun capacidad instalada libre, no segun antojo

creativo

v"  Reserva el 60-70% del remarketing para las horas donde queda sala sin vender

v" Segmenta el publico reimpactado por hora de la visita anterior, no por producto visto

v" Usa el valle para la recuperacion del servicio: responde resefias, activa lealtad y recupera al comensal

que se fue con una mala experiencia

v Lleva el punto de equilibrio a nivel franja y decide con margen de contribucién por hora, no con

facturacion mensual

COMPARACION LADO A LADO

Comparacion lado a lado

Tolerancia a la espera del
comensal

Riesgo de mala experiencia
por presion de sala

Satisfaccion medida del
segmento de servicio rapido

Palanca de reactivacion
disponible

Fuga de reservas por no-show

Canal de recuperaciéon

conversacional
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FRANJA SATURADA (PICO
20:00-22:00)

X 72% no espera mas de 30 min
por mesa (Toast, 2025), y en pico
esa espera se consume entera

X  32% deja de comprarle a una
marca que ama tras UNA sola mala
experiencia (PwC, 2025)

X 79 sobre 100 en el indice ACSI
de restaurantes de servicio rapido
(ACSI, 2024)

X 47% de los clientes usa
programas de lealtad varias veces
al mes (Deloitte via Toast, 2025)

X 33,7% de los comensales ha
faltado a una reserva en Reino
Unido (OpenTable, 2025)

X 60% de tasa de respuesta a
resefias en cadenas (NRA, 2025)

FRANJA CON CAPACIDAD (VALLE
15:00-18:00)

v" 8 min de espera promedio antes de
abandonar una fila (ScanQueue, 2026); en
valle rara vez se llega a ese umbral

v 59% se aleja tras DOS malas
experiencias (PwC, 2025): el valle da
margen para la recuperacion del servicio

v 98% de satisfaccion con esperas de
7+ min cuando el protocolo aguanta
(Intouch Insight, 2025)

v 37% pide delivery al menos una vez
por semana (UpMenu, 2024): el valle se
monetiza también fuera de la sala

v En valle el no-show duele menos: la
mesa liberada si se revende

v 38% en independientes, con 62% de
resefas sin responder (NRA, 2025): el
valle es la hora para contestarlas
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FRANJA SATURADA (PICO FRANJA CON CAPACIDAD (VALLE

20:00-22:00) 15:00-18:00)
Automatizacion de la toma de X Solo 6% de restaurantesusalA v 26% usa alguna forma de IA (NRA,
pedido para tomar pedidos (NRA, 2026) 2026): margen real para descargar el pico

desde el valle

LAS CIFRAS QUE IMPORTAN

El scorecard: siete cifras publicas que ordenan el mapa horario

72 %

de comensales no espera
mas de 30 min por una mesa

de espera promedio antes de abandonar una fila

32 %

deja una marca que ama tras UNA mala experiencia

79

/100

indice ACSI de restaurantes de servicio rapido

38 %

tasa de respuesta a resefias en
restaurantes independientes

33.7 %

de comensales ha faltado a
una reserva (Reino Unido)

47 %

usa programas de lealtad varias veces al mes

VISUALIZACION

Las cifras, visualizadas
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de comensales no espera mas de 30 min por una mesa

de espera promedio antes de abandonar una fila

deja una marca que ama tras UNA mala experiencia

indice ACSI de restaurantes de servicio rapido

/100

tasa de respuesta a resefias en restaurantes independientes

de comensales ha faltado a una reserva (Reino Unido)

Fuentes: Toast 2025 - ScanQueue 2026 - PwC Future of Customer Experience 2025 - American Customer
Satisfaction Index 2024 - National Restaurant Association 2025

Gréfico creado por masterestaurant.com

CASO REAL

“Traje el panel de anuncios y el reporte de ventas por hora a la misma pantalla, algo que en dos afios no
habia hecho, y el resultado fue humillante: el 78% de mi presupuesto de retargeting caia entre las 19:00 y
las 22:00, justo cuando ya rechazaba mesas, mientras la franja de 15:00 a 18:00 —con capacidad para 34
cubiertos— vivia al 21% de ocupacion. Movi el 65% del gasto al valle con un mensaje distinto, dejé de
persequir al pico y en once semanas el almuerzo tardio paso del 21% al 46% de ocupacion sin tocar un
solo precio.”

— Operador de tres locales de comida casual en zona urbana, cliente del método
Masterestaurant

COMO APLICARLO EN TU RESTAURANTE
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Cémo situar su restaurante en este mapa (cuatro pasos, un turno de trabajo)

@ Primero, mida su ocupacion real en bloques de 90 minutos durante 21 dias
Saque de su punto de venta cubiertos servidos por bloque y dividalos entre la capacidad
instalada del bloque, que es sillas por rotacion de mesas esperada. Necesita 21 dias para que
los patrones de fin de semana no le ensucien el diagnéstico. Lo que busca no es el promedio
sino la DISPERSION: qué bloques superan el 80% y cuéles no llegan al 35%. Con el 72% de
comensales que no espera mas de 30 minutos por mesa (Toast, 2025), todo bloque por encima
del 80% ya esta expulsando gente sin que usted lo vea en ningun informe.

@ Segundo, cruce cada bloque con su margen de contribucion, no con su facturacion
Un almuerzo con ticket promedio bajo puede tener mejor margen de contribucidon que una cena
cara si el food cost del menu de mediodia se mantiene en el rango sano de hasta 32% y no
arrastra horas extra de némina. Calcule el margen por bloque restando al ingreso el coste
variable de comida y bebida del bloque. Aqui es donde la ingenieria de menu deja de ser un
ejercicio de carta y se vuelve una decision de reloj, porque el mismo plato rinde distinto segun
la hora en que se sirve y el personal que lo emplata.

@ Tercero, reparta el presupuesto de retargeting por franja y no por campana
Construya audiencias separadas por hora de la visita anterior y por hora de la interaccion
digital, y asigne entre el 60% y el 70% del gasto a los bloques con capacidad libre. El mensaje
cambia con la franja: al valle se le vende tiempo y calma, al pico se le vende reserva anticipada
para reducir el no-show que OpenTable (2025) cifra en 33,7% de comensales en Reino Unido.
Un reimpacto que empuja al pico sin reserva no es una venta, es una fila.

@ Cuarto, convierta el valle en el turno de la recuperacion del servicio
Con 62% de resefias de independientes sin responder segun la National Restaurant
Association (2025), asigne los bloques flojos a contestar resefias, activar el programa de lealtad
que el 47% de los clientes usa varias veces al mes (Deloitte via Toast, 2025) y reimpactar al
comensal que se fue mal. Es la hora mas barata de su semana y la Unica en que el equipo
puede atender el momento de verdad sin sacrificar la sala. Revise el mapa cada 60 dias: la
estacionalidad urbana lo mueve.

PREGUNTAS FRECUENTES
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Preguntas que me hacen los duenos sobre el mapa horario

¢ Cuanto presupuesto de retargeting para restaurantes debo mover al valle?

Entre el 60% y el 70% del gasto de remarketing debe ir a los bloques con capacidad libre. La razén es
aritmética: en el pico usted ya rechaza gente, y con el 72% de comensales que no tolera mas de 30 minutos de
espera segun Toast (2025), cada impacto extra sobre esa franja compra una fuga en lugar de una mesa.

¢ El retargeting sirve para recuperar a un cliente que tuvo una mala experiencia?

Sirve, pero solo con recuperacion del servicio antes del anuncio. PwC (2025) mide que el 32% abandona tras
UNA sola mala experiencia y el 59% tras dos, con 49% en América Latina tras una. Reimpactar sin resolver el
momento de verdad acelera la pérdida en vez de frenarla, porque le recuerda al comensal exactamente lo que

quiere olvidar.

¢ Qué métrica reemplaza al retorno de la inversién publicitaria en este modelo?

El margen de contribucién incremental por franja. Divida el margen adicional del bloque entre el gasto asignado
a ese bloque y comparelo con el mismo bloque del periodo anterior. Un retorno publicitario de 6x en una hora
que ya estaba al 90% de ocupacion no genero ingreso nuevo: canibalizé una mesa que se habria vendido sola.

¢ Cuanto tarda en verse el efecto de reasignar el presupuesto por franja?

De ocho a doce semanas para que un valle urbano mueva su ocupacion de forma sostenida, porque el habito
de horario del comensal es mas rigido que su preferencia de marca. Mida cada 14 dias la ocupacion del bloque
objetivo y no toque la asignacion antes de la cuarta medicion: los cambios semanales solo generan ruido en

la sefal.

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

» . U.S. Bureau of Labor
Rotacion de personal >70% anual (sala >70%, cocina ~50%) o

Statistics

Abandono tras una mala 32% de los clientes deja de comprarle a una marca PwC Future of
experiencia que ama tras UNA sola mala experiencia Customer Experience
Abandono tras una mala En América Latina, 49% abandona una marca tras PwC Future of
experiencia en LatAm una sola mala experiencia Customer Experience
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Dato

Abandono tras dos malas

experiencias

Propina promedio en servicio
completo

Propina promedio en servicio

rapido

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

Benchmark 2026

59% se aleja de una marca tras dos malas

experiencias

La propina promedio en restaurantes de servicio
completo fue ~19.3-19.4% (2024)

La propina promedio en restaurantes de servicio
rapido fue ~15.8-16% (2024)

Autor: Diego F. Parra - Editor: MASTERESTAURANT®

Fuente

PwC Future of
Customer Experience

Toast 2024

Toast 2024

masterestaurant.com

Q Contenido creado con asistencia de |A, revisado por el equipo editorial de MASTERESTAURANT.
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