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Inteligencia artificial aplicada a marketing
growth en restaurantes: mito vs realidad

‘ Por Diego F. Parra - Actualizado 2026-08-12 - Marketing y Growth

VEREDICTO RAPIDO

Veredicto: la inteligencia artificial aplicada a marketing growth NO baja el costo de adquirir
un comensal por si sola; lo que baja es el costo de repetir lo que ya funciona. Un cliente
nuevo cuesta entre 30 y 80 ddlares en restaurantes (ChowNow) y adquirirlo sale de 5 a 25
veces mas caro que retener a uno existente (Bain & Company), asi que la IA rinde donde
toca frecuencia: segmentacion de la base, guiones de recompra, produccion de piezas
cortas y clasificacion de resefas. El mito es el crecimiento automatico. La realidad de
2026 es eficiencia marginal sobre procesos que YA tenian dato: sin base de clientes limpia
ni atribucion por canal, la IA solo acelera el gasto.

*» White Paper Documento técnico - C-Suite y banca multilateral - 18 min de lectura - 2026-08-12

PROPIEDAD INTELECTUAL DE MASTERESTAURANT® — EXCLUSIVO PARA LIDERES DE SECTOR

www.masterestaurant.com - White Paper - Inteligencia artificial aplicada a marketing growth en restaurantes: mito vs realidad Pag. 1 de 13


https://contenidorestaurante.com/autor-diego-f-parra.html

Este documento esta escrito para el duefio que ya factura y quiere saber donde entra la maquina y donde no.

La pregunta no es si la inteligencia artificial aplicada a marketing growth funciona; es qué parte del embudo
tolera automatizacion sin destruir margen de contribucion.

El marco de analisis separa tres capas: adquisicion (trafico frio, con su costo por lead), conversion (menu, ficha

de Google, checkout de delivery) y retencién (base propia, recompra, LTV del comensal). La IA tiene retorno
desigual en cada una, y confundirlas es el error caro.

COMPARACION LADO A LADO

Comparacién lado a lado

Costo de adquisicién por
cliente nuevo

Costo por lead en Google Ads
(restaurantes y comida)

Produccién de video corto

Conversion de contenido de
comensales (UGC)

Canal directo por SMS

Gestion de reputacion online

Costo efectivo del delivery de
terceros

Descubrimiento y ficha de

Google
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MARKETING SIN CAPA DE IA
(OPERACION TRADICIONAL)

X USD 30 a 80 por cliente, sin
lectura de qué canal lo trajo
(ChowNow)

X USD 30,27 promedio de
categoria, puja fija todo el mes
(WordStream 2025)

X 2 a4 piezas al mes, ciclo de
edicion de 5 a 7 dias

X Foto de marca como default; 1
unidad de conversion de referencia

X Listas sin segmentar o
inexistentes; envio por temporada

X Respuesta manual, 3 a 10 dias
de latencia, sin taxonomia de queja

X 30% a 40% del total del pedido
entre comisiones y tarifas (Restaurant
Business 2024)

X Ficha desatendida pese a que
62% de los consumidores encuentra
restaurantes por Google (Restroworks
2024)

MARKETING CON IA APLICADA
SOBRE DATO PROPIO

v"  USD 30 a 80 de partida, pero con
reasignacion mensual del 20% del
presupuesto al canal que convierte

v"  USD 30,27 de referencia con ajuste
de creatividad y horario segun reserva
real

v 12 a 20 piezas al mes; el formato
ganador dura menos de 12 segundos
(Restroworks 2025)

v"  UGC convierte 4 veces mas que la
foto de marca (Loop.fans 2025) y mas
de 10 veces en publicaciones con UGC
(Emplifi Q3 2025)

v 21% a 30% de conversién
promedio en SMS marketing (Constant
Contact 2024) con segmentacién por

recencia

v Clasificacion automatica de
resefias en 24 horas y ruta a cocina,
sala o precio

v" Misma comisién, pero con
migracién medida del 10% al 15% del
volumen al canal propio

v Ficha alimentada semanalmente
contra busquedas 'comida cerca de mi’,
que crecieron 99% interanual
(Restroworks 2025)
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Capitulo 1 — ;Dénde entra realmente la maquina en el embudo de un restaurante?

La inteligencia artificial paga en retencién, no en adquisicién, y esa frase resume el documento entero.

Adquirir un comensal nuevo cuesta de 30 a 80 ddlares en restaurantes segun ChowNow, y ese mismo cliente
nuevo sale entre 5 y 25 veces mas caro que retener a uno que ya le compro, segun Bain & Company. La ma-
quina no negocia el precio de la subasta de Google, donde el costo por lead en restaurantes y comida cerré en
30,27 ddlares segun los benchmarks 2025 de WordStream; lo que la maquina hace bien es tomar una base de
comensales que ya existe y decidir a quién escribirle, cuando y con qué oferta. Por eso el orden de implanta-
cion que recomiendo empieza por el final del embudo, con la lista propia, y sube hacia el trafico frio solo cuando
la recompra ya esta medida y sostenida. Un presupuesto de marketing tradicional se comporta como gasto va-
riable mes a mes, mientras la capa de inteligencia artificial arranca como inversion ligera —integracion, limpieza
de la base, entrenamiento del equipo— y solo después se aplana.

Capitulo 2 — EI perfil de gasto: por qué la IA no se presupuesta como una campana

Esa diferencia contable decide quién debe firmar y quién debe esperar. Con un costo laboral que ya consume
del 25% al 35% de los ingresos segun el U.S. Bureau of Labor Statistics, el duefo no tiene holgura para finan-
ciar seis meses de curva de aprendizaje sin una hipotesis de retorno escrita. La regla que uso: si el ahorro es-
perado no supera el costo de adquirir 40 comensales nuevos al precio de ChowNow, de 30 a 80 doélares cada
uno, el proyecto no esta listo. Diego F. Parra insiste en Masterestaurant en que la |IA entra cuando el margen de
contribucion por plato ya esta limpio, jamas antes. Un promedio de adquisicion sin canal detras es un numero
muerto, y ese es el punto donde la mayoria de los proyectos de marketing automatizado se rompen.

Capitulo 3 — Sin atribucién por canal, la IA solo acelera el error

Si usted sabe que el comensal nuevo le cuesta entre 30 y 80 ddlares segun ChowNow pero no sabe cuanto le
cuesta el que llegd por Google —donde el lead promedio del sector vale 30,27 ddlares segun WordStream
2025— y cuanto el que llegd por Instagram, el modelo optimizara hacia el canal que mejor reporta, no hacia el
que mejor vende. La instrumentacion previa es trabajo humano, aburrido y barato: parametros en cada enlace,
un solo identificador de comensal entre reservas, delivery y punto de venta, y una definicion escrita de qué
cuenta como cliente recuperado. Sin eso, alimentar un modelo es pagar para equivocarse mas rapido y con
mejor grafica. El mismo dato produce cinco decisiones distintas segun lo que factura la casa. Por debajo de 500
mil dolares anuales, la Unica capa que se paga sola es la mensajeria a base propia: el SMS convierte entre
21% y 30% segun Constant Contact, y eso ya bate cualquier campania de tréfico frio a 30,27 ddlares por lead
(WordStream 2025).

Capitulo 4 — La banda de facturaciéon cambia la respuesta, no el numero de locales

Entre 500 mil y 1 millén aparece la segmentacién por frecuencia de visita. Entre 1 y 5 millones se justifica per-
sonalizar el menu digital y automatizar resefias, porque el 62% de los consumidores descubre restaurantes por
Google segun Restroworks. Sobre 5 millones el problema cambia de naturaleza: ya no falta tecnologia, sobra
data sucia entre marcas. Por encima de 10 millones, la IA deja de ser marketing y pasa a ser control de inventa-
rio de demanda por franja horaria. Las fotos hechas por clientes convierten 4 veces mas que las de marca se-
gun Loop.fans 2025, y las publicaciones con contenido de usuario superan en mas de 10 veces a las que no lo
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llevan segun Emplifi en el tercer trimestre de 2025. Ese diferencial reordena el presupuesto: producir menos,
curar mas. La IA aqui sirve para lo tedioso —encontrar menciones, pedir permiso, clasificar por plato y hora,
medir qué mesa genera fotos— no para escribir la publicacion.

Capitulo 5 — El contenido de los comensales rinde
mas que el suyo, y eso tiene consecuencias operativas

El niumero de creadores crecidé 93% interanual segun Socially Powerful, y el presupuesto medio de influencer
marketing subid 171% segun iQFluence 2026, asi que el costo de contratar produccion externa sube mientras
el material gratuito de sus propios clientes se multiplica. Si su cocina no estd montando platos que la gente
quiera fotografiar, ninguna herramienta va a rescatar esa cuenta. Por encima de los 5 millones de doélares anua-
les, en la casa de chef mediatico o el tematico de gran formato, el cuello de botella no es el descubrimiento sino
la administracion de una demanda que ya existe. Cuando el 41% de los comensales investiga el restaurante en
redes antes de ir segun el reporte de tendencias 2025 de TouchBistro, y el 60% usa Instagram para encontrar
sitio nuevo segun Tablein, el activo a proteger es la reputacion, no el alcance. Ahi la inteligencia artificial se
paga en tres frentes caros: moderar y responder resefias a escala, detectar reventa de reservas y ajustar el afo-
ro por franja.

Capitulo 6 — El restaurante de celebridad juega otro partido, con otros costos

Y aparece un costo propio que la banda pequefia no tiene: cada error automatizado se vuelve noticia. Un men-
saje mal segmentado en una lista de 80 mil personas cuesta mas en prensa que los 30,27 doélares por lead que
ahorrd. Ninguna optimizacion de campafnas compensa una comision que se lleva del 30% al 40% del ticket, que
es el costo efectivo del delivery de terceros segin Restaurant Business en 2024. Ese dato deberia gobernar la
estrategia entera: si el pedido en linea crece 300% mas rapido que el salén desde 2014 segun Nation's Restau-
rant News, y las busquedas de comida cerca de mi subieron 99% interanual segun Restroworks 2025, la pre-
gunta no es como vender mas por la app sino cémo trasladar a ese comensal a su propio canal. Aqui el retorno
de la IA es concreto y medible: identificar al cliente recurrente de plataforma, ofrecerle una razén para pedir di-
recto y sostener esa recompra por SMS, que convierte entre 21% y 30% segun Constant Contact.

Capitulo 7 — El delivery: la trampa aritmética que ninguna herramienta arregla

Cada punto de comision evitado vale mas que cualquier mejora de creatividad publicitaria. Empiece por consoli-
dar identidad de comensal entre reservas, punto de venta y delivery, porque sin eso todo lo demas es decora-
do. La métrica que gobierna no es el alcance ni el costo por clic, sino cuanto le cuesta hoy un comensal nuevo
frente a los 30 a 80 dolares que reporta ChowNow, y cuantas veces vuelve en noventa dias. Fije un umbral de
aborto por escrito: si a los cuatro meses la recompra no se movio, la capa se apaga y el dinero vuelve a la
subasta, donde el lead sectorial cuesta 30,27 dodlares segun WordStream 2025. Durante afios defendi lo
contrario, que la tecnologia se instalaba primero y la disciplina llegaba después; me costd caro comprobar que
el orden inverso es el Unico que sobrevive a un mal trimestre. La maquina amplifica el sistema que encuentra,
no lo inventa.

Capitulo 8 — Las cuatro diferencias que decide la junta, no el community manager

La primera diferencia es contable: el marketing tradicional se presupuesta como OpEx variable por campanfa,
mientras que la capa de IA se comporta como CapEx ligero al inicio —integracion, limpieza de base, entrena-
miento del equipo— y luego como OpEx plano. Un duefio que factura menos de 500 mil délares al afo necesita
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ver ese perfil de gasto antes de firmar, porque el retorno no aparece en el mes uno sino cuando la base propia
ya tiene volumen suficiente para segmentar. La segunda es de atribucion. Sin medicién por canal, el costo de
adquisicion promedio de 30 a 80 ddlares por cliente que reporta ChowNow es un nimero muerto: no dice cual
canal lo produjo. La IA aplicada a marketing growth solo se paga cuando existe la instrumentacién que le da de
comer, y esa instrumentacion es trabajo humano, aburrido y previo. La tercera es de horizonte. Adquirir cuesta
de 5 a 25 veces mas que retener segun Bain & Company, y esa asimetria convierte cualquier peso invertido en
recompra en el mejor uso marginal del presupuesto.

Capitulo 9 — Las cuatro diferencias que decide la
junta, no el community manager — en la practica

Un grupo con mas de 5 millones de facturacion anual puede permitirse pauta de marca; el operador de 500 mil
a 1 millén no, y ahi la IA debe apuntar entera a la base instalada. La cuarta es de riesgo reputacional. Automati-
zar respuestas sin criterio produce el mismo tono en cien resefias distintas, y el comensal lo huele. Mi posicion
es firme: la IA clasifica y borradorea, un humano firma. Ese reparto no es cortesia, es mitigacion del riesgo de
territorio en una plaza donde 41% de los comensales investiga en redes antes de decidir (TouchBistro, 2025).

PUNTO POR PUNTO

Analisis comparativo criterio por criterio

VELOCIDAD DE APRENDIZAJE DEL EMBUDO

A - MARKETING SIN CAPA DE IA B - MASTERESTAURANT Ciclo semanal:
(OPERACION TRADICIONAL)

variantes creativas y ajuste de segmento

Ciclo mensual: se lanza campanfia, se : ,
con lectura de siete dias.
espera el cierre, se decide con datos

viejos.

Veredicto: Gana la capa de IA, pero solo si existe atribucion por canal. Sin ella, acelera
decisiones equivocadas.
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COSTO POR PIEZA DE CONTENIDO

A - MARKETING SIN CAPA DE IA B - MASTERESTAURANT Guion, corte y
(OPERACION TRADICIONAL)

variantes asistidos; el cuello de botella

Produccion externa o interna con ciclo de . .
pasa a ser la materia prima real.

5 a 7 dias por pieza y ndmina fija.

Veredicto: Gana la IA con holgura en volumen; el riesgo es publicar quince piezas genéricas en
lugar de cinco con verdad operativa.

CONVERSION SOBRE BASE PROPIA

A - MARKETING SIN CAPA DE IA B - MASTERESTAURANT Segmentacion
(OPERACION TRADICIONAL)

por recencia y frecuencia con SMS que

Envios masivos sin segmentacion, con convierte entre 21% y 30% (Constant

fatiga de lista y bajas crecientes. Contact, 2024).

Veredicto: Diferencia mas grande del documento. Aqui la inteligencia artificial aplicada a
marketing growth se paga sola.

REPUTACION ONLINE

A - MARKETING SIN CAPA DE IA B - MASTERESTAURANT Clasificacion en
(OPERACION TRADICIONAL)
24 horas, ruta al area responsable,

Respuesta manual con latencia de dias y borrador de respuesta revisado por

sin taxonomia de la queja.
humano.

Veredicto: Gana el modelo mixto. La automatizacion total del tono destruye credibilidad ante el
41% que investiga en redes (TouchBistro, 2025).
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RIESGO DE DEPENDENCIA TECNOLOGICA

A - MARKETING SIN CAPA DE IA B - MASTERESTAURANT Dependencia de
(OPERACION TRADICIONAL)

plataforma y de la calidad del dato propio;

Dependencia de agencia externa, con _
el conocimiento queda dentro.

conocimiento fuera de casa.

Veredicto: Empate técnico con matiz: la 1A deja el activo —la base de clientes— en su poder, y
eso vale mas que la comodidad de delegar.

RETORNO PARA UNA OPERACION DE MENOS DE 500 MIL USD ANUALES

A - MARKETING SIN CAPA DE IA B - MASTERESTAURANT Uso restringido a
(OPERACION TRADICIONAL)

base propia, ficha de Google y video

Presupuesto de pauta insuficiente para corto, sin pauta significativa.

aprender; el gasto se diluye.
Veredicto: Gana la version austera de la IA. Para esta banda, adquisicion pagada antes de tener
recompra es quemar caja.

COMPARACION LADO A LADO

Lo que la IA NO resuelve en un restaurante wmiTo

X No crea demanda donde el producto no tiene diferencia; amplifica lo que ya existe, bueno o malo.

X No arregla un menu engineering torcido: si el margen de contribucion del plato ancla esta mal
calculado, mas tréafico solo acelera la pérdida.

X No sustituye la base de datos de clientes. Sin lista propia, la segmentacion es un ejercicio de fantasia.

X No baja por decreto el 30% a 40% que se lleva el delivery de terceros (Restaurant Business, 2024);
esa comision es contractual.

X No compensa una ficha de Google abandonada cuando 62% del descubrimiento pasa por ahi
(Restroworks, 2024).

www.masterestaurant.com - White Paper - Inteligencia artificial aplicada a marketing growth en restaurantes: mito vs realidad Pag. 7 de 13



Donde la IA si mueve el EBITDA

MASTERESTAURANT

v~ Volumen creativo: pasar de 3 a 15 piezas mensuales sin sumar nomina, con corte bajo 12 segundos

(Restroworks, 2025).

v" Segmentacion de recencia y frecuencia sobre la base propia, que es donde el SMS convierte entre
21% y 30% (Constant Contact, 2024).

v Clasificacién de resefas y tickets de soporte con taxonomia operativa: cocina, sala, precio, tiempo.

v Prediccion de demanda por franja para alinear pauta con capacidad instalada y rotaciéon de mesas.

v Curaduria y solicitud sistematica de UGC, que convierte 4 veces mas que la foto de marca (Loop.fans,

2025).

COMPARACION LADO A LADO

Comparacion lado a lado

Costo de adquisicion por

cliente nuevo

Costo por lead en Google Ads
(restaurantes y comida)

Produccién de video corto

Conversion de contenido de
comensales (UGC)

Canal directo por SMS
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MARKETING SIN CAPA DEIA
(OPERACION TRADICIONAL)

X USD 30 a 80 por cliente, sin
lectura de qué canal lo trajo
(ChowNow)

X USD 30,27 promedio de
categoria, puja fija todo el mes
(WordStream 2025)

X 2 a4 piezas al mes, ciclo de
edicion de 5 a 7 dias

X Foto de marca como default; 1
unidad de conversion de referencia

X Listas sin segmentar o
inexistentes; envio por temporada

MARKETING CON IA APLICADA
SOBRE DATO PROPIO

v USD 30 a 80 de partida, pero con
reasignacion mensual del 20% del
presupuesto al canal que convierte

v"  USD 30,27 de referencia con ajuste
de creatividad y horario segun reserva
real

v 12 a 20 piezas al mes; el formato
ganador dura menos de 12 segundos
(Restroworks 2025)

v"  UGC convierte 4 veces mas que la
foto de marca (Loop.fans 2025) y mas
de 10 veces en publicaciones con UGC
(Emplifi Q3 2025)

v 21% a 30% de conversioén
promedio en SMS marketing (Constant
Contact 2024) con segmentacion por

recencia
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Gestion de reputacion online

Costo efectivo del delivery de
terceros

Descubrimiento y ficha de
Google

LAS CIFRAS QUE IMPORTAN

MARKETING SIN CAPA DE IA
(OPERACION TRADICIONAL)

X Respuesta manual, 3 a 10 dias
de latencia, sin taxonomia de queja

X 30% a 40% del total del pedido
entre comisiones y tarifas (Restaurant
Business 2024)

X Ficha desatendida pese a que
62% de los consumidores encuentra
restaurantes por Google (Restroworks
2024)

MARKETING CON IA APLICADA
SOBRE DATO PROPIO

v Clasificaciéon automatica de
resefias en 24 horas y ruta a cocina,
sala o precio

v" Misma comision, pero con
migracién medida del 10% al 15% del
volumen al canal propio

v Ficha alimentada semanalmente
contra busquedas 'comida cerca de mi',
que crecieron 99% interanual
(Restroworks 2025)

Indicadores de referencia para el consejo directivo

30uso

Costo por lead en Google Ads para
restaurantes y comida (USD 30,27)

62 %

de los consumidores descubre

restaurantes a través de Google

30 %

de conversion promedio en SMS
marketing (rango 21% a 30%)

Ax

mas conversion del contenido de
comensales frente a la foto de marca

40 %

del total del pedido se va en comisiones y

tarifas del delivery de terceros (30% a 40%)

99 %

de crecimiento interanual en

busquedas 'comida cerca de mi'
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VISUALIZACION

Las cifras, visualizadas

Costo por lead en Google Ads para restaurantes y comida (USD 30,27)

de los consumidores descubre restaurantes a través de Google

de conversion promedio en SMS marketing (rango 21% a 30%)

mas conversion del contenido de comensales frente a la foto de marca

del total del pedido se va en comisiones y tarifas del delivery de terceros (30% a 40%)

de crecimiento interanual en busquedas 'comida cerca de mi'

Fuentes: WordStream 2025 - Restroworks 2024 - Constant Contact 2024 - Loop.fans 2025 - Restaurant Business
2024

Gréfico creado por masterestaurant.com

CASO REAL

“Llegamos con 42 mil ddlares al afio en pauta y una base de 3.100 teléfonos que nunca usamos.
Reordenamos: cortamos un tercio del presupuesto frio, montamos segmentacion por recencia y
empezamos a mandar SMS a los que no volvian hace 60 dias. En cuatro meses la recompra pasoé de 18%
a 27% de los tickets, el costo por cliente nuevo bajo de 61 a 44 délares y el 12% del volumen de delivery
migré al canal propio. La IA no inventé clientes: nos obligo a mirar los que ya teniamos.”

— Director de operaciones de un grupo de tres locales de fast casual, banda de 1 a 5 millones
de USD anuales, mercado latinoamericano

COMO APLICARLO EN TU RESTAURANTE
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Roadmap de 90 dias para instalar la capa de IA sin romper la operacién

@ Dias 1 a 20 - Instrumentar antes de automatizar
Consolide en una sola tabla los datos de POS, reservas, delivery propio y las plataformas de
terceros. Defina cinco campos obligatorios: identificador del comensal, fecha del ultimo ticket,
ticket promedio, canal de origen y frecuencia en 180 dias. Sin esto, cualquier modelo trabaja a
ciegas. Mida ademas su costo actual por cliente nuevo y comparelo contra el rango de 30 a 80
dolares que reporta ChowNow para la categoria; si no puede calcularlo, ese es el primer
entregable y no la campafia.

@ Dias 21 a 45 - Atacar la retencion primero
Con la base ya limpia, arme tres segmentos: activo (compré en 30 dias), tibio (31 2 90) y
dormido (mas de 90). Al tibio le habla por SMS, canal donde la conversién promedio va de 21%
a 30% segun Constant Contact (2024), con una oferta que respete su margen de contribucion.
Al dormido, con una razén nueva —plato, horario, formato—, jamas con descuento plano. Esta
fase suele pagar el proyecto completo antes de tocar un délar de pauta fria.

@ Dias 46 a 70 - Produccion creativa a escala controlada
Monte una rutina semanal de cinco piezas cortas por local, todas bajo doce segundos, que es
la duracién con mejor rendimiento en Reels y TikTok de restaurantes segun Restroworks
(2025). La IA hace guion, cortes y variantes de copy; el equipo aporta la materia prima real de
cocina y sala. Priorice material de comensales: el UGC convierte cuatro veces mas que la foto
de marca (Loop.fans, 2025) y las publicaciones que lo incluyen superan diez veces a las que no
(Emplifi, Q3 2025).

@ Dias 71 a 90 - Reasignar presupuesto con evidencia
Cierre el trimestre con una revision de asignacion: mueva el 20% del presupuesto del canal
peor al mejor, medido en costo por cliente adquirido y no en impresiones. Actualice la ficha de
Google semanalmente, porque 62% del descubrimiento pasa por ahi (Restroworks, 2024) y las
busquedas de proximidad crecieron 99% interanual (Restroworks, 2025). Deje escrito el umbral
de corte: cualquier canal que supere en 40% su costo objetivo por cliente se congela y se
revisa, sin discusion de pasillo.

PREGUNTAS FRECUENTES
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Preguntas que hace la junta directiva

¢La inteligencia artificial aplicada a marketing growth baja el costo de adquisicion de clientes?

De forma directa, no. El costo por lead en Google Ads para restaurantes ronda los 30,27 ddlares segun
WordStream (2025) y lo fija la subasta, no su software. Lo que la IA baja es el costo de producir y probar
variantes, y el de reasignar presupuesto rapido entre canales.

¢ Cuanto presupuesto deberia ir a retencion frente a adquisicion?

Si adquirir cuesta de 5 a 25 veces mas que retener segun Bain & Company, el primer délar disponible va a
recompra. En operaciones de menos de un millén de facturacion anual recomiendo empezar con 70% en base
instalada y 30% en trafico frio, y mover esa proporcion solo con evidencia de LTV.

¢Sirve la |A para reducir la dependencia del delivery de terceros?

Sirve para migrar volumen, no para renegociar comisiones. El costo efectivo del delivery de terceros llega al
30% a 40% del pedido segun Restaurant Business (2024). La capa de IA identifica a los clientes recurrentes de
esas plataformas y arma la secuencia que los lleva al canal propio.

¢Qué KPI mira primero un CFO en este proyecto?

El costo por cliente adquirido por canal y la tasa de recompra a 90 dias, en ese orden. El trafico y el alcance
son indicadores de actividad, no de resultado. Si la recompra no se mueve en dos trimestres, el proyecto esta
financiando produccion creativa sin efecto sobre el margen.

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
Gen Z que lee resefias de TouchBistro Diner Trends
55% (2025) ] .
restaurantes en Instagram 2025 (via Tablein)
Operadores de restaurantes en TouchBistro State of
i 48% en 2025 (26% en 2023) . )
TikTok Restaurants 2025 (via Tablein)
Importancia de responder 43% de los comensales lo considera muy . .
. . Toast 2024 (via Tablein)

comentarios en redes importante (2024)
Comensales que evitarian un TouchBistro Diner Trends

» 25% (2025) i )
restaurante por criticas en redes 2025 (via Tablein)
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Dato

Redes sociales utiles para
descubrir nuevos alimentos

Efecto de resenas Yelp en
ingresos

Benchmark 2026

74% de los comensales (2025)

Subir 1 estrella en Yelp aumenta los
ingresos 5-9% (restaurantes
independientes)

Fuente

National Restaurant
Association SOI 2025 (via
Tablein)

Harvard Business School
(Michael Luca) 2016
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