Executive Briefs

Inteligencia artificial aplicada a marketing growth: el antes
y el después de una operacion que decide con datos

0 Por Diego F. Parra - Actualizado 2026-08-11 - Marketing y Growth

VEREDICTO RAPIDO

La inteligencia artificial aplicada a marketing growth no le trae clientes nuevos: le
devuelve el control de los que ya tenia. El dinero grande no esta en pautar mas, esta en
dejar de perder recompra. Los clientes recurrentes gastan 67% mas por pedido que los
primerizos segun Restroworks (2025), y los miembros de un programa de lealtad visitan
mas de 40% mas seguido que los no miembros segun el Paytronix Loyalty Trends Report
(2024). Un restaurante establecido que gasta entre 3% y 6% de sus ventas en marketing, la
banda que recomienda Toast (2025), esta financiando adquisiciéon para un embudo que
gotea por abajo.

Mi lectura después de veinte afnos sentado en juntas directivas de restaurantes es
incomoda: el problema casi nunca es creativo, es de ARQUITECTURA DE DECISION.
Nadie sabe qué campaina movio el ticket promedio ni qué contenido llené un martes. La IA
entra ahi, no en escribir posts.
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Executive Brief Brief estratégico - CEOs, juntas directivas e inversores - 17 min de lectura - 2026-08-11

PROPIEDAD INTELECTUAL DE MASTERESTAURANT® — EXCLUSIVO PARA LIDERES DE SECTOR

Un operador de la banda de 500 mil a 1 millén de ddélares al afo suele tener tres personas tocando marketing y
ninguna con un tablero de unit economics abierto. Se pauta por intuicion, se responde resefas cuando alguien
se acuerda y el delivery se gestiona desde el panel del agregador, que es exactamente el sitio donde uno no ve
su propio margen de contribucion.

La ventana comercial cambié de sitio. Segun el TouchBistro 2025 Diner Trends Report, 67% de la Gen Z decide
dénde comer a partir de redes sociales, y 41% de esa misma generacion usa TikTok como buscador de
restaurantes segun Restroworks (2025). La vitrina ya no es la fachada: es una ficha de Google y un carrusel
vertical de nueve segundos.

Al mismo tiempo el costo de comprar atencion subio. El gasto de marcas estadounidenses en influencer
marketing llegé a 10.520 millones de dodlares en 2025, un alza de 23,7% segun Socially Powerful, con un ticket
medio de 202 dolares por colaboracion segun el Collabstr 2025 Influencer Marketing Report. Pagar mas por lo
mismo no es una estrategia, es una cuenta que crece.

Y abajo, en la caja, el flujo de efectivo sigue siendo la primera causa de estrés financiero y de cierre en
pequeinos negocios segun Inc. Por eso este brief no discute estética de contenidos: discute dénde se rompe el
embudo de ventas y cuanto cuesta NO arreglarlo.

COMPARACION LADO A LADO

Comparacién lado a lado

Gasto en marketing sobre
ventas

Gasto por pedido: recurrente
Vs primerizo

Frecuencia de visita del
miembro de lealtad

Reputacion online: valor de
una estrella

Visibilidad en ficha de Google
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LINEA BASE DEL SECTOR
(FUENTE CITADA)

X 3% a 6% en establecidos y
hasta 10% en aperturas (Toast,
2025)

X  El recurrente gasta 67% mas
por pedido (Restroworks, 2025)

X 40% mas visitas que un no
miembro (Paytronix Loyalty Trends,
2024)

X  Subir 1 estrella en Yelp eleva
ingresos entre 5% y 9% (Harvard

Business School, Michael Luca)

X Fichas con mas de 100 fotos
reciben 2.717% mas solicitudes de
indicaciones (The Media Captain,
2025)

RESULTADO ESPERADO CON EL
METODO MASTERESTAURANT

v 4% con 60% del presupuesto
reasignado a recompra y reputacion

v Elevar la base de recurrentes al 45%
de las transacciones en 12 meses

v Programa segmentado por IA con
38% de gasto extra por visita (Paytronix,
2025)

v Respuesta asistida por IA en menos
de 24 horas sobre el 100% de resefas
v" Ficha con 120 activos y auditoria

mensual de atributos
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LINEA BASE DEL SECTOR RESULTADO ESPERADO CON EL

(FUENTE CITADA) METODO MASTERESTAURANT
Conversion de delivery X 47% de los adultos pide comida v" Menu de delivery reingenierizado con
para llevar cada semana (National food cost por debajo de 32% en el 100%
Restaurant Association, 2025) de los platos
Costo por colaboracion con X 202 dolares de gasto medio por v Cartera de 8 microcreadores locales
creador colaboracién (Collabstr, 2025) con costo por visita atribuida medido
Food cost del catalogo X Rango 6ptimo de 28% a 35% v" Techo duro de 32% por plato en toda
promocionado (National Restaurant Association) pieza que entre a campana

1. ¢ Dénde esta el dinero real de la inteligencia artificial aplicada a marketing growth?

Esta en la recompra, no en la pauta:

los clientes recurrentes gastan 67% mas por pedido que los primerizos segun Restroworks (2025), y los miem-
bros de un programa de lealtad dejan 38% mas por visita que un cliente de paso segun Paytronix (2025). Esa
aritmética decide el presupuesto antes que cualquier creatividad, porque un duefio que destina la banda reco-
mendada de 3% a 6% de ventas a marketing segun Toast (2025) y la vuelca entera en captacion esta financian-
do el crecimiento del agregador, no el suyo. La inteligencia artificial entra aqui como clasificador y como
memoria: agrupa comensales por frecuencia, detecta al que dejé de venir en la semana seis y dispara el
mensaje antes de que el habito se rompa. El 81% de los miembros de lealtad compra con mas frecuencia que
los no miembros segun Paytronix (2024), y esa diferencia es la que sostiene la caja en enero.

2. Menos de 500 mil délares al afio: una sola ficha, un solo umbral

Con facturacién bajo el medio millén, la decisidon es brutalmente simple y no admite adornos: toda la energia de
inteligencia artificial se concentra en la ficha de Google y en las resefias, punto. Las fichas con mas de 100 fo-
tos reciben 2.717% mas solicitudes de indicaciones segun The Media Captain (2025), y subir una estrella en la
calificacion eleva los ingresos entre 5% y 9% segun el estudio de Michael Luca en Harvard Business School.
Ahi el umbral operativo es de 1.000 délares mensuales de gasto en marketing como techo, y el uso de IA se li-
mita a redactar respuestas a resefias y a generar variaciones de foto de plato. Nada de tableros, nada de mo-
delos predictivos. Un operador de esta banda que compre una suite de automatizacion de 400 ddélares al mes
esta gastando casi la mitad de su presupuesto en software que no le va a llenar una mesa el martes.

3. De 500 mil a 1 millén: el tablero de unit economics antes que el contenido

Aqui la banda de 500 mil a 1 millén sufre un problema de organizacién, no de creatividad: tres personas tocan-
do marketing y ninguna con el margen de contribucion por plato a la vista. La correccion se ordena asi: primero
se clasifica el menu por margen —con el food cost dentro del rango 6ptimo de 28% a 35% que documenta la
National Restaurant Association— y solo los platos que aguantan campafa salen a redes. Entonces si se deci-
de formato. El umbral numérico de esta banda es un costo de adquisicion maximo de 12 ddlares por comensal
nuevo y una tasa de recompra a 60 dias por encima de 25%; si no llega, se corta pauta y se mueve el dinero a
lealtad, donde los miembros visitan 40% mas seguido segun Paytronix (2024). La IA aqui hace una cosa util y
concreta: leer los tickets y decir qué se pide junto a qué.
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4. Mas de 1 millén: la reputacion deja de ser informe y se vuelve senal diaria

Superado el millon de facturacion, el activo que mas rapido se deteriora sin vigilancia es la reputacién online, y
ese es el trabajo que un modelo hace mejor que un becario. Clasificar cada resefia y cada comentario por tema
—tiempo de espera, temperatura del plato, cobro, trato— convierte una queja dispersa en una orden de trabajo
para el jefe de turno el mismo dia. Con el diferencial de 5% a 9% de ingresos por estrella que midié Harvard
Business School, un local de 1,4 millones se juega entre 70 mil y 126 mil délares anuales en esa décima de ca-
lificacion. El umbral de esta banda: respuesta a resefia en menos de 24 horas, sin excepcion, y un informe se-
manal de tres lineas al duefio. Y aqui me equivoqué durante afos recomendando informes mensuales, porque
el mes esconde exactamente la semana en que se rompio el servicio.

5. Mas de 5 millones: el perfil de gama alta y el costo de comprar atencion

En la banda superior a 5 millones aparece el caso del restaurante de chef mediatico o del tematico de gran for-
mato, donde la marca personal ya trae publico y el riesgo se invierte: se paga demasiado por atencion que ya
se tenia. El gasto de marcas estadounidenses en influencer marketing llegé a 10.520 millones de dodlares en
2025, un alza de 23,7% segun Socially Powerful, con un ticket medio de 202 doélares por colaboracion segun el
Collabstr 2025 Influencer Marketing Report. Para este perfil la inteligencia artificial sirve para medir incrementa-
lidad, no para producir mas piezas: comparar cohortes expuestas y no expuestas, y matar la colaboracion que
no mueve reservas. Umbral duro: ninguna colaboracién se renueva sin 3 ddélares de venta atribuida por cada
dolar pagado. Diego F. Parra insiste en Masterestaurant que un chef con camara no necesita mas alcance, ne-
cesita saber cual de sus veinte apariciones lleno el salén un martes.

6. Mas de 10 millones (grupo o cadena): del alcance al LTV en el consejo directivo

Un grupo por encima de 10 millones ya no discute publicaciones: discute cartera de comensales entre locales, y
esa es una conversacion de datos que exige un modelo. La unidad de medida cambia y el equipo deja de re-
portar alcance para reportar LTV del comensal, costo de adquisicion y recompra a 60 dias, tres cifras que ca-
ben en una junta y que se contrastan con la banda de 3% a 6% de gasto sobre ventas que documenta Toast
(2025). El umbral aqui es de portafolio: ninguna sucursal por debajo de 18% de ventas provenientes de miem-
bros identificados de lealtad, cuando los miembros visitan al doble de frecuencia que los clientes solo digitales
segun LoyaltyPass (2026). ;Qué pasaria si un grupo de ocho locales sube esa participacion del 12% al 22%?
Con 47% de adultos pidiendo para llevar cada semana segun la National Restaurant Association (2025), el deli-
very propio deja de ser experimento.

7. La tension que nadie resuelve: la vitrina se mudo, pero la caja no

Existe una paradoja incomoda en el sector y conviene nombrarla sin rodeos: la vitrina se mudd a un carrusel
vertical mientras la caja sigue midiéndose en flujo de efectivo semanal, y esas dos velocidades no conversan
solas. El 67% de la Gen Z decide donde comer a partir de redes sociales segun el TouchBistro 2025 Diner
Trends Report, y 41% de esa generacion usa TikTok como buscador de restaurantes segin Restroworks
(2025), mientras el flujo de caja sigue siendo la primera causa de estrés financiero y de cierre en pequefios ne-
gocios segun Inc. El puente es la atribucion, y ahi la inteligencia artificial gana su sueldo: conectar la vista del
video con el codigo de mesa. En América Latina, con un GMV de delivery online de 32.420 millones de ddlares
en 2025 segun Grand View Research, el operador que no cierre ese circuito le regala el dato al agregador.
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8. ¢ Qué cambia realmente cuando entra la IA en el growth?

Cambia el ORDEN de las preguntas. Antes se preguntaba qué publicar; con inteligencia artificial aplica-
da a marketing growth se pregunta primero qué plato aguanta una campaina sin romper el margen de
contribucion, y solo después se decide el formato.

Es ingenieria de menu antes que direccion de arte. Cambia la unidad de medida. El equipo deja de reportar al-
cance y empieza a reportar LTV del comensal, costo de adquisicion y tasa de recompra a 60 dias; tres cifras
que si caben en un consejo directivo y que se contrastan con la banda de 3% a 6% de gasto sobre ventas que
documenta Toast (2025). Cambia la velocidad de correccion. Un modelo que clasifica resefias y comentarios a
diario convierte la reputacion online en una sefal operativa, no en un informe trimestral; con el diferencial de
5% a 9% de ingresos por estrella que midié Harvard Business School, esa latencia tiene precio.

9. Qué cambia realmente cuando entra la IA en el growth — en la practica

Cambia quién decide sobre el delivery. La conversion de delivery se gobierna desde el margen propio y no des-
de el panel del agregador, con el 47% de adultos que pide para llevar semanalmente segun la National Restau-
rant Association (2025) como tamafio real del mercado en juego. Y cambia la relacién con el contenido
audiovisual: los Reels y los TikToks dejan de ser produccion de volumen y pasan a ser pruebas con hipotesis,
porque 67% de la Gen Z decide donde comer segun redes sociales de acuerdo con el TouchBistro 2025 Diner
Trends Report.

PUNTO POR PUNTO

Antes vs después, criterio por criterio

ASIGNACION DEL PRESUPUESTO

A - LINEA BASE DEL SECTOR (FUENTE B - MASTERESTAURANT Asignada por
CITADA)

retorno medido dentro de la banda de 3%

Decidida por intuicién y por lo que hizo el a 6% sobre ventas (Toast, 2025)

competidor de la esquina

Veredicto: Gana el modelo con IA: el mismo dinero rinde mas porque deja de financiar canales
sin atribucion.
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REPUTACION ONLINE

A - LINEA BASE DEL SECTOR (FUENTE B - MASTERESTAURANT Clasificacion
CITADA)

automatica y respuesta en menos de 24

Se responde cuando alguien del equipo se horas sobre el 100% de resefas

acuerda, sin politica ni plazo

Veredicto: Una estrella vale entre 5% y 9% de ingresos segun Harvard Business School; el plazo
de respuesta es una decision financiera.

CONTENIDO AUDIOVISUAL

A - LINEA BASE DEL SECTOR (FUENTE B - MASTERESTAURANT Piezas con
CITADA)

hipotesis, formato vertical y atribucion a

Volumen de publicaciones sin hipétesis ni visitas o pedidos

medicidon de conversion

Veredicto: Gana el enfoque con hipétesis: 41% de la Gen Z busca restaurantes en TikTok segun
Restroworks (2025), y ahi la prueba vale mas que la cantidad.

DELIVERY

A - LINEA BASE DEL SECTOR (FUENTE B - MASTERESTAURANT Catalogo
CITADA)

reingenierizado con food cost por debajo

Se gobierna desde el panel del agregador, de 32% y margen de contribucién por

sin visibilidad del margen propio plato

Veredicto: Sin costeo propio el crecimiento del delivery destruye EBITDA aunque suban los
pedidos.
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RETENCION Y RECOMPRA

A - LINEA BASE DEL SECTOR (FUENTE B - MASTERESTAURANT Segmentacion
CITADA)
por comportamiento con programa de

Sin duefio, sin cohortes y sin métrica de . .
lealtad medido en frecuencia

LTV del comensal

Veredicto: Aqui esta el retorno mayor: 67% mas de gasto por pedido en recurrentes segun
Restroworks (2025).

GOBIERNO DEL DATO

A - LINEA BASE DEL SECTOR (FUENTE B - MASTERESTAURANT Tablero de unit
CITADA)
economics con revision quincenal en

Informes mensuales que llegan tarde para o
comité

corregir nada

Veredicto: La velocidad de correccion es la ventaja competitiva real; el resto es estética.

COMPARACION LADO A LADO

La oportunidad, en cuatro lineas ANTES

X El presupuesto de marketing se decide en una reunién, no en un tablero: nadie puede decir qué
campana movio el ticket promedio del mes pasado.

X Lareputacion online se atiende por reaccion; una estrella de diferencia vale entre 5% y 9% de
ingresos segun Harvard Business School (Michael Luca).

X  El delivery se mide en pedidos, no en margen de contribucion, y el agregador cobra su comisién sobre
platos con food cost fuera de control.

X Larecompra no tiene duefio ni métrica, aunque el cliente existente gaste 67% mas por pedido segun
Restroworks (2025).
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Después: qué se ve en el estado de resultados

MASTERESTAURANT

v" Un presupuesto de 4% sobre ventas, dentro de la banda de 3% a 6% de Toast (2025), con asignacion

revisada cada catorce dias contra unit economics.

v"  Reputacién gestionada como activo: respuesta a resefias en menos de 24 horas y ficha de Google
con mas de 100 fotos, el umbral donde The Media Captain (2025) documenta 2.717% mas solicitudes

de indicaciones.

v/ Catalogo de delivery con ingenieria de menu aplicada y ningun plato promocionado por encima de

32% de food cost.

v" Programa de lealtad segmentado por comportamiento, apoyado en el 38% de gasto extra por visita
que reporta Paytronix (2025).

COMPARACION LADO A LADO

Comparacion lado a lado

Gasto en marketing sobre
ventas

Gasto por pedido: recurrente
Vs primerizo
Frecuencia de visita del

miembro de lealtad

Reputacion online: valor de
una estrella

Visibilidad en ficha de Google

Conversion de delivery
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LINEA BASE DEL SECTOR
(FUENTE CITADA)

X 3% a 6% en establecidos y
hasta 10% en aperturas (Toast,
2025)

X  Elrecurrente gasta 67% mas
por pedido (Restroworks, 2025)

X 40% mas visitas que un no
miembro (Paytronix Loyalty Trends,
2024)

X  Subir 1 estrella en Yelp eleva
ingresos entre 5% y 9% (Harvard

Business School, Michael Luca)

X  Fichas con mas de 100 fotos
reciben 2.717% mas solicitudes de
indicaciones (The Media Captain,
2025)

X 47% de los adultos pide comida
para llevar cada semana (National

Restaurant Association, 2025)

RESULTADO ESPERADO CON EL
METODO MASTERESTAURANT

v 4% con 60% del presupuesto
reasignado a recompra y reputacion

v Elevar la base de recurrentes al 45%
de las transacciones en 12 meses

v"  Programa segmentado por IA con
38% de gasto extra por visita (Paytronix,
2025)

v"  Respuesta asistida por IA en menos
de 24 horas sobre el 100% de resefas

v" Ficha con 120 activos y auditoria
mensual de atributos

v" Menu de delivery reingenierizado con
food cost por debajo de 32% en el 100%

de los platos
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LINEA BASE DEL SECTOR
(FUENTE CITADA)

Costo por colaboraciéon con X 202 dolares de gasto medio por
creador colaboracién (Collabstr, 2025)

Food cost del catalogo X Rango 6ptimo de 28% a 35%
promocionado (National Restaurant Association)

LAS CIFRAS QUE IMPORTAN

Cuadro de cifras que sostienen la decisiéon

67 %

mas gasto por pedido del cliente
recurrente frente al primerizo

2717 w,

mas solicitudes de indicaciones
en fichas con mas de 100 fotos

67 %

de la Gen Z decide dénde
comer a partir de redes sociales

9 %

de ingresos adicionales al
subir una estrella en la resefia

47 %

de adultos pide comida para llevar cada semana

6 %

techo del gasto en marketing sobre
ventas en un restaurante establecido

VISUALIZACION

Las cifras, visualizadas

RESULTADO ESPERADO CON EL
METODO MASTERESTAURANT

v'  Cartera de 8 microcreadores locales
con costo por visita atribuida medido

v" Techo duro de 32% por plato en toda
pieza que entre a campana
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Fuentes: Restroworks — Restaurant Customer Retention Statistics 2025 - The Media Captain — Google Business
Profile Stats 2025 - TouchBistro 2025 Diner Trends Report - Harvard Business School — Michael Luca, Reviews,
Reputation and Revenue - National Restaurant Association 2025

Grafico creado por masterestaurant.com

CASO REAL

“Llegamos con 6,2% de ventas en marketing y cero idea de qué funcionaba; con Masterestaurant
reasignamos el presupuesto a 4,1% y movimos el 60% a recompra y reputaciéon. En nueve meses la base
de recurrentes paso de 22% a 41% de las transacciones, el ticket promedio subio 11,3%, la ficha de
Google paso de 38 a 124 fotos y las solicitudes de indicaciones se multiplicaron; el margen de contribucion
del catalogo de delivery mejord 7 puntos al bajar todos los platos promocionados por debajo de 32% de

food cost.”

— Director general de un grupo de tres restaurantes de autor, mas de 5 millones de délares al

ano

COMO APLICARLO EN TU RESTAURANTE
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¢,Como se implementa en 90 dias sin frenar la operacion?

@ Fase 1 - Dias 1 a 30: due diligence operativa del embudo
Entregable: un mapa de embudo de ventas con costo de adquisicién, tasa de recompra a 60
dias y margen de contribucién por plato promocionado. Se audita la ficha de Google contra el
umbral de 100 fotos que The Media Captain (2025) asocia a 2.717% mas solicitudes de
indicaciones, y se compara el gasto actual con la banda de 3% a 6% sobre ventas de Toast
(2025). Métrica de éxito: 100% del catalogo de delivery costeado y al menos 8 KPIs con linea
base numérica firmada por gerencia.

@ Fase 2 - Dias 31 a 60: arquitectura de decision con IA
Entregable: modelos de clasificacion de resefas y de segmentacion de recompra corriendo
sobre los datos del punto de venta, mas un calendario de contenido audiovisual con hipétesis
por pieza. Aqui se aplica ingenieria de menu: ningun plato entra a campafia por encima de 32%
de food cost. Métrica de éxito: respuesta a resefias en menos de 24 horas sobre el 100% del
volumen y 12 piezas de video publicadas con atribucion medida, apoyadas en el 41% de Gen Z
que busca restaurantes en TikTok segun Restroworks (2025).

@ Fase 3 - Dias 61 a 90: escalabilidad y gobierno del dato
Entregable: tablero de unit economics con revision quincenal en comité, programa de lealtad
segmentado y politica de inversion por canal. Se persigue el 38% de gasto extra por visita que
Paytronix (2025) documenta en miembros de lealtad frente a clientes de paso. Métrica de éxito:
recurrentes por encima del 40% de las transacciones, gasto de marketing estabilizado en 4%
sobre ventas y variabilidad mensual del costo de adquisicion por debajo de 15%.

@ Fase 4 - Meses 4 a 12: consolidacion del retorno
Entregable: modelo de LTV del comensal por cohorte y plan de expansion de la inversion solo
en canales con retorno probado. Un operador por debajo de 500 mil délares al ano hace esta
fase con una sola persona y una hoja de calculo; un grupo por encima de 10 millones la corre
con equipo propio de datos. Métrica de éxito: EBITDA con 2 a 4 puntos porcentuales
adicionales atribuibles a la mezcla de recompra, reputacion online y conversion de delivery.

PREGUNTAS FRECUENTES

Preguntas que hace un consejo directivo

¢ Cuanto cuesta NO aplicar inteligencia artificial al marketing growth?

Cuesta el diferencial de recompra. Si el cliente recurrente gasta 67% mas por pedido segun Restroworks (2025)
y usted no sabe quiénes son, esta comprando trafico nuevo al precio mas caro del mercado para reemplazar
clientes que ya tenia y perdi6 sin registro.
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¢ Qué presupuesto de marketing necesita un restaurante en 2026?

Entre 3% y 6% de las ventas en un negocio establecido y hasta 10% en una apertura, segun Toast (2025). La

discusion util no es el porcentaje sino la asignaciéon: mi recomendacion es mover al menos el 60% de esa

partida a retencién y recompra, reputacion online y conversion de delivery.

¢ Sirve la IA para un restaurante de menos de 500 mil dolares al ano?

Sirve, con alcance distinto. Ese operador no necesita modelos propios: necesita la ficha de Google por encima

de 100 fotos, el umbral que The Media Captain (2025) asocia a 2.717% mas solicitudes de indicaciones,

respuesta a resefas en 24 horas y un costeo con food cost por debajo de 32%.

¢, Como se mide el retorno de un programa de lealtad?

Por frecuencia y por gasto incremental, no por numero de inscritos. Paytronix (2024) documenta mas de 40%

de visitas adicionales en miembros frente a no miembros y 38% de gasto extra por visita en 2025; esas dos

cifras son el numerador del calculo de LTV del comensal.

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
GMV del delivery online en América Latina
(2025)

CAGR del delivery online en América Latina
(2025-2030)

Participacion de iFood en el delivery de Brasil

Restaurantes en el mundo que usan cédigos
QR para menus digitales

Aumento del volumen de escaneos de QR en
dos afos

Consumidores que prefieren menus QR sobre
menus de papel

Benchmark
2026

US$32.420
millones

8,6%

80%

75%

433%

78%

Fuente

Grand View Research — Latin America

Online Food Delivery Market

Grand View Research — Latin America
Online Food Delivery Market

Grand View Research — Latin America
Online Food Delivery Market

QR Code — QR Code Statistics for
Restaurant Usage 2025

QR Code — QR Code Statistics for
Restaurant Usage 2025

Eater (via QR Code) — QR Code Statistics
2025

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

www.masterestaurant.com - Executive Brief - Inteligencia artificial aplicada a marketing growth: el antes y el después de una operacién que decide con datos Pag. 12 de 12


https://www.grandviewresearch.com/horizon/outlook/online-food-delivery-market/latin-america
https://www.grandviewresearch.com/horizon/outlook/online-food-delivery-market/latin-america
https://www.grandviewresearch.com/horizon/outlook/online-food-delivery-market/latin-america
https://www.grandviewresearch.com/horizon/outlook/online-food-delivery-market/latin-america
https://www.grandviewresearch.com/horizon/outlook/online-food-delivery-market/latin-america
https://www.grandviewresearch.com/horizon/outlook/online-food-delivery-market/latin-america
https://qrcode.co.uk/blog/qr-code-statistics-for-restaurant-usage/
https://qrcode.co.uk/blog/qr-code-statistics-for-restaurant-usage/
https://qrcode.co.uk/blog/qr-code-statistics-for-restaurant-usage/
https://qrcode.co.uk/blog/qr-code-statistics-for-restaurant-usage/
https://qrcode.co.uk/blog/qr-code-statistics-for-restaurant-usage/
https://qrcode.co.uk/blog/qr-code-statistics-for-restaurant-usage/

