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Análisis Masterestaurant del comensal turista
2026: marketing digital vs tradicional, ticket,
expectativas y reseñas del visitante frente al local

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

V E R E D I C T O  R Á P I D O

El hallazgo-cabecera de esta síntesis es el que reordena el presupuesto: el 62% de los
consumidores encuentra restaurantes a través de Google (Restroworks, 2024), de modo
que la discusión de marketing digital vs tradicional en una plaza turística ya no se juega
en el volante ni en la valla, sino en la ficha, la foto y la reseña que el visitante lee a cuatro
cuadras de su puerta. Súmele que el 60% usa Instagram para descubrir sitios nuevos
(Tablein, 2024) y que subir una estrella en Yelp mueve entre 5% y 9% los ingresos de un
independiente (Harvard Business School, Luca, 2016), y el veredicto se escribe solo: el
turista se capta en digital, pero se rentabiliza —vía retención y recompra— en el vecino
que vive a diez cuadras.
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Este análisis no audita restaurantes ni levanta una muestra propia: sintetiza cifras públicas de National
Restaurant Association, Toast, Restroworks, Tablein, TouchBistro, Paytronix, Grand View Research y Harvard
Business School, publicadas entre 2016 y 2026, y las ordena con la lectura de consultor de Diego F. Parra para
responder una sola pregunta operativa: dónde poner el siguiente dólar de mercadeo cuando la mitad de su
salón es visitante de paso.

La tensión de fondo tiene nombre de caja. El turista paga ticket alto y no vuelve; el residente paga ticket menor
y vuelve doce veces al año. Como los clientes existentes gastan en promedio 67% más por pedido que los
nuevos (Restroworks, 2024), un plan que solo persigue visitantes compra volumen caro y vende LTV del
comensal barato. Ahí es donde el debate de marketing digital vs tradicional se vuelve, en realidad, un problema
de unit economics y de costo de adquisición de clientes.

C O M PA R A C I Ó N  L A D O  A  L A D O

Comparación lado a lado

COMENSAL TURISTA

(VISITANTE DE PASO)

COMENSAL LOCAL (RESIDENTE

RECURRENTE)

Canal de descubrimiento
dominante

✕ Google: 62% de los
consumidores encuentra restaurantes
ahí (Restroworks, 2024)

✓ Instagram y boca a boca: 60% usa
Instagram para descubrir sitios nuevos
(Tablein, 2024)

Investigación previa en redes ✕ 41% de los comensales investiga
restaurantes en redes antes de decidir
(TouchBistro, 2025)

✓ 41% también, pero con menos
peso: el residente ya conoce la carta
(TouchBistro, 2025)

Peso de la reputación online ✕ Alto: +1 estrella en Yelp = +5% a
+9% de ingresos en independientes
(HBS, Luca, 2016)

✓ Medio: la experiencia repetida
corrige la reseña (HBS, Luca, 2016)

Activo visual que más
convierte

✕ Ficha con +100 fotos: +520% de
llamadas frente al promedio
(Restroworks, 2025)

✓ Ficha con +100 fotos: 2.717% más
solicitudes de indicaciones (The Media
Captain, 2025)

Gasto por pedido ✕ Base: cliente nuevo, sin historial
de compra (Restroworks, 2024)

✓ 67% más por pedido que el cliente
nuevo (Restroworks, 2024)

Frecuencia y recompra ✕ Baja por definición: ventana de
estancia de días

✓ Miembros de lealtad visitan 40%+
más seguido que los no miembros
(Paytronix, 2024)
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COMENSAL TURISTA

(VISITANTE DE PASO)

COMENSAL LOCAL (RESIDENTE

RECURRENTE)

Formato de contenido que
engancha

✕ Reels y TikTok de menos de 12
segundos (Restroworks, 2025)

✓ Reels cortos + programa de lealtad:
81% de los miembros compra con más
frecuencia (Paytronix, 2024)

Fricción en mesa ✕ Carta QR: más de 89 millones de
estadounidenses escanearon un QR
en 2025 (QR Code, 2025)

✓ Carta QR + registro: convierte el
escaneo en dato de recompra (QR
Code, 2025)

Hallazgo 1 — Las siete diferencias que cambian el presupuesto
El turista se capta con activos que ya existen —ficha, fotos, reseñas— mientras el residente se capta con datos
que hay que construir; por eso el 62% de descubrimiento vía Google (Restroworks, 2024) es dinero recuperable
y el volante impreso no lo es. La reseña reciente pesa más en el visitante que cualquier campaña pagada, por‐
que él no tiene experiencia previa que la contradiga: entre 5% y 9% de ingresos por estrella en independientes
(HBS, Luca, 2016). El video corto compite con la caminata. Menos de 12 segundos es la duración óptima de
Reels y TikTok de restaurantes (Restroworks, 2025), y en zona turística ese clip decide entre su puerta y la de
al lado. El residente responde a la lealtad, el turista no alcanza a acumular: 40%+ de frecuencia extra en miem‐
bros (Paytronix, 2024) contra una estancia media de pocos días. El costo de adquisición de clientes se dispara
cuando persigue visitantes con pauta; se desploma cuando trabaja retención y recompra sobre un residente
que ya gasta 67% más por pedido (Restroworks, 2024).

Hallazgo 2 — Las siete diferencias que cambian el presupuesto — en la práctica
El delivery reordena el mapa: US$67.790 millones facturados en Europa y US$32.420 millones de GMV en
América Latina en 2025 (Grand View Research, 2025) son demanda que llega sin turista. La foto sigue siendo
el activo de mayor retorno documentado: 2.717% más solicitudes de indicaciones en fichas con más de 100 fo‐
tos (The Media Captain, 2025), una cifra que ninguna valla iguala.

P U N T O  P O R  P U N T O
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Turista contra residente, criterio por criterio

COSTO DE ADQUISICIÓN DE CLIENTES

A ·  C O M E N S A L T U R I S TA ( V I S I TA N T E  D E
PA S O )

Turista: cada visita se paga entera con
pauta, ficha o comisión de plataforma; no
hay segunda compra que amortice.

B  ·  M A S T E R E S TA U R A N T Residente: el

costo se reparte entre doce o quince
visitas al año, y baja cada vez.

Veredicto: Gana el residente. Con clientes existentes gastando 67% más por pedido
(Restroworks, 2024), perseguir solo visitantes es comprar caro y vender una vez.

VELOCIDAD DE RESULTADO

A ·  C O M E N S A L T U R I S TA ( V I S I TA N T E  D E
PA S O )

Turista: la ficha bien montada convierte en
días; las fichas con +100 fotos reciben
520% más llamadas (Restroworks, 2025).

B  ·  M A S T E R E S TA U R A N T Residente: la

lealtad tarda dos o tres meses en mostrar
frecuencia.

Veredicto: Gana el turista en velocidad. Por eso el orden correcto es ficha primero, lealtad
después, nunca al revés.
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SENSIBILIDAD A LA REPUTACIÓN ONLINE

A ·  C O M E N S A L T U R I S TA ( V I S I TA N T E  D E
PA S O )

Turista: decide con la reseña de esta
semana, sin experiencia propia que la
matice.

B  ·  M A S T E R E S TA U R A N T Residente:

perdona un mal servicio si el histórico es
bueno.

Veredicto: El turista manda aquí. Una estrella vale entre 5% y 9% de ingresos en independientes
(HBS, Luca, 2016), y ese dinero se pierde en silencio.

FORMATO DE CONTENIDO EFICAZ

A ·  C O M E N S A L T U R I S TA ( V I S I TA N T E  D E
PA S O )

Turista: video vertical de menos de 12
segundos, plato en primer plano
(Restroworks, 2025).

B  ·  M A S T E R E S TA U R A N T Residente:

contenido de temporada, cambios de carta
y avisos de programa.

Veredicto: Empate con reparto. Un mismo rodaje alimenta ambos si se edita en dos versiones;
publicar lo mismo para los dos desperdicia la mitad del esfuerzo.

EFECTO SOBRE EL TICKET PROMEDIO

A ·  C O M E N S A L T U R I S TA ( V I S I TA N T E  D E
PA S O )

Turista: ticket alto en la primera visita,
sesgado por el plato-vitrina que vio en la
foto.

B  ·  M A S T E R E S TA U R A N T Residente: ticket

menor pero con mejor mezcla y menos
descuento.

Veredicto: Depende del margen, no del ticket. Si su plato-vitrina tiene food cost del 36%, el
turista le sube la venta y le baja el margen de contribución.
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RIESGO DE TERRITORIO Y ESTACIONALIDAD

A ·  C O M E N S A L T U R I S TA ( V I S I TA N T E  D E
PA S O )

Turista: temporada alta brutal, temporada
baja vacía; el riesgo de territorio se
concentra.

B  ·  M A S T E R E S TA U R A N T Residente:

demanda plana todo el año, con caídas
suaves.

Veredicto: Gana el residente como amortiguador. El delivery ayuda: US$32.420 millones de
GMV en América Latina en 2025 (Grand View Research, 2025).

TRAZABILIDAD DE LA INVERSIÓN

A ·  C O M E N S A L T U R I S TA ( V I S I TA N T E  D E
PA S O )

Turista: digital deja rastro completo, del
impacto al escaneo del QR (más de 89
millones de escaneos en EE.UU. en 2025,
QR Code, 2025).

B  ·  M A S T E R E S TA U R A N T Residente: la

lealtad deja rastro por identificación del
comensal.

Veredicto: Digital gana en ambos lados. El volante impreso es el único canal de esta tabla que
no puede probar una sola venta.

C O M PA R A C I Ó N  L A D O  A  L A D O
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Lo que dispara el turista en su operación V O L U M E N  C A R O

Lo que sostiene el residente M A S T E R E S TA U R A N T

Descubrimiento por buscador: el 62% llega vía Google (Restroworks, 2024), así que su ficha vale más
que cualquier volante impreso.

✕

Sensibilidad extrema a la reseña reciente: una estrella mueve entre 5% y 9% de ingresos en un
independiente (HBS, Luca, 2016).

✕

Ticket alto en la primera visita, cero historial: el gasto del recurrente es 67% superior por pedido
(Restroworks, 2024) y el turista nunca llega ahí.

✕

Demanda foto verificada: las fichas con más de 100 fotos reciben 520% más llamadas (Restroworks,
2025).

✕

Consume video vertical de menos de 12 segundos antes de caminar hasta su puerta (Restroworks,
2025).

✕

Frecuencia: los miembros de lealtad visitan 40%+ más seguido que los no miembros (Paytronix,
2024).

✓

Gasto incremental: 38% más por visita frente al cliente de paso (Paytronix, 2025).✓

Recompra medible: 81% de los miembros de lealtad en EE.UU. compra con más frecuencia que los
no miembros (Paytronix, 2024).

✓

Canal barato: el 47% de los adultos pide para llevar cada semana (National Restaurant Association,
2025), y ese pedido nace de una lista propia, no de un anuncio.

✓

Doble frecuencia frente al cliente solo digital (LoyaltyPass, 2026), que es exactamente donde vive el
LTV del comensal.

✓

C O M PA R A C I Ó N  L A D O  A  L A D O
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Comparación lado a lado

COMENSAL TURISTA

(VISITANTE DE PASO)

COMENSAL LOCAL (RESIDENTE

RECURRENTE)

Canal de descubrimiento
dominante

✕ Google: 62% de los
consumidores encuentra restaurantes
ahí (Restroworks, 2024)

✓ Instagram y boca a boca: 60% usa
Instagram para descubrir sitios nuevos
(Tablein, 2024)

Investigación previa en redes ✕ 41% de los comensales investiga
restaurantes en redes antes de decidir
(TouchBistro, 2025)

✓ 41% también, pero con menos
peso: el residente ya conoce la carta
(TouchBistro, 2025)

Peso de la reputación online ✕ Alto: +1 estrella en Yelp = +5% a
+9% de ingresos en independientes
(HBS, Luca, 2016)

✓ Medio: la experiencia repetida
corrige la reseña (HBS, Luca, 2016)

Activo visual que más
convierte

✕ Ficha con +100 fotos: +520% de
llamadas frente al promedio
(Restroworks, 2025)

✓ Ficha con +100 fotos: 2.717% más
solicitudes de indicaciones (The Media
Captain, 2025)

Gasto por pedido ✕ Base: cliente nuevo, sin historial
de compra (Restroworks, 2024)

✓ 67% más por pedido que el cliente
nuevo (Restroworks, 2024)

Frecuencia y recompra ✕ Baja por definición: ventana de
estancia de días

✓ Miembros de lealtad visitan 40%+
más seguido que los no miembros
(Paytronix, 2024)

Formato de contenido que
engancha

✕ Reels y TikTok de menos de 12
segundos (Restroworks, 2025)

✓ Reels cortos + programa de lealtad:
81% de los miembros compra con más
frecuencia (Paytronix, 2024)

Fricción en mesa ✕ Carta QR: más de 89 millones de
estadounidenses escanearon un QR
en 2025 (QR Code, 2025)

✓ Carta QR + registro: convierte el
escaneo en dato de recompra (QR
Code, 2025)

L A S  C I F R A S  Q U E  I M P O R TA N

El scorecard: seis cifras públicas que ordenan la decisión

62%
de los consumidores encuentra
restaurantes a través de Google

60%
usa Instagram para descubrir restaurantes nuevos
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V ISUAL I ZAC IÓN

Las cifras, visualizadas

de los consumidores encuentra restaurantes a través de Google

62%

usa Instagram para descubrir restaurantes nuevos

60%

más gasta por pedido el cliente existente frente al nuevo

67%

de ingresos extra por cada estrella ganada en Yelp (independientes, rango 5-9%)

9%

más de frecuencia de visita en miembros de programas de lealtad

40%

de las ventas es el techo de gasto en marketing para un restaurante nuevo

10%

Fuentes: Restroworks 2024 · Tablein 2024 · Harvard Business School (Michael Luca) 2016 · Paytronix Loyalty Trends
Report 2024 · Toast 2025

67%
más gasta por pedido el cliente

existente frente al nuevo

9%
de ingresos extra por cada estrella ganada
en Yelp (independientes, rango 5-9%)

40%
más de frecuencia de visita en
miembros de programas de lealtad

10%
de las ventas es el techo de gasto en
marketing para un restaurante nuevo
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Gráfico creado por masterestaurant.com

C A S O  R E A L

“Teníamos ocho meses pagando pauta para turistas y repartiendo 3.000 volantes al mes en el malecón,
con un costo de adquisición que nadie medía. Diego nos hizo parar todo y mirar la ficha: 11 fotos, tres
reseñas sin responder, la carta desactualizada. Subimos a 118 fotos, respondimos 94 reseñas en seis
semanas y pasamos de 4,1 a 4,5 estrellas. Las llamadas se multiplicaron, el ticket promedio del visitante
subió de 34 a 41 dólares porque la foto vendía el plato caro, y el gasto de mercadeo bajó del 9,4% al 5,8%
de la venta. Lo que más me dolió admitir es que el volante nunca trajo un solo cliente rastreable.”

— Propietario de un restaurante de 92 puestos en zona costera, cliente del método
Masterestaurant

C Ó M O  A P L I C A R L O  E N  T U  R E S TA U R A N T E

Cómo situar su restaurante en este radar (cuatro pasos)

1 1. Mida la mezcla real turista/residente antes de mover un peso
Durante catorce días marque en el POS cada cuenta como visitante o residente —el mesero lo
pregunta al pedir el código postal para la factura— y calcule ticket promedio y rotación de
mesas por grupo. Sin ese corte usted está discutiendo marketing digital vs tradicional a ciegas.
Si el visitante supera el 55% de sus cuentas, su prioridad es la ficha de Google, porque el 62%
de los consumidores descubre restaurantes ahí (Restroworks, 2024). Si no llega al 35%, su
prioridad es la recompra: el cliente existente gasta 67% más por pedido (Restroworks, 2024).

2 2. Reconstruya la ficha antes de comprar un solo anuncio
Suba más de 100 fotos reales —plato, salón, fachada de día y de noche, equipo— porque las
fichas que cruzan ese umbral reciben 520% más llamadas que el promedio (Restroworks,
2025) y 2.717% más solicitudes de indicaciones (The Media Captain, 2025). Responda TODAS
las reseñas de los últimos doce meses en menos de 48 horas. Aquí no hay creatividad que
inventar: hay inventario visual que faltaba. Cada décima de estrella cuenta, porque una estrella
completa mueve entre 5% y 9% los ingresos de un independiente (Harvard Business School,
Luca, 2016).
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3 3. Ponga el video corto a trabajar con la disciplina de una carta
Publique cuatro piezas semanales de menos de 12 segundos, que es la duración óptima
documentada para Reels y TikTok de restaurantes (Restroworks, 2025), y mándelas al plato de
mayor margen de contribución, no al más bonito. El 41% de los comensales investiga
restaurantes en redes antes de decidir (TouchBistro, 2025), y el 60% usa Instagram para
encontrar sitios nuevos (Tablein, 2024). La ingeniería de menú y el calendario de contenido son
el mismo documento: si el video empuja un plato con food cost del 38%, usted está pagando
por vender pérdida.

4 4. Convierta el escaneo en dato y el dato en recompra
Más de 89 millones de estadounidenses escanearon un código QR en 2025 (QR Code, 2025) y
la mayoría de los restaurantes no captura nada de ese contacto. Ponga el registro voluntario en
la carta digital, con una recompensa concreta, y empuje a lealtad: los miembros visitan 40%+
más seguido (Paytronix, 2024), gastan 38% más por visita (Paytronix, 2025) y el 81% compra
con más frecuencia que los no miembros (Paytronix, 2024). Ahí nace el LTV del comensal que
ninguna campaña de captación le va a regalar.

P R E G U N TA S  F R E C U E N T E S

Preguntas que me hacen los dueños sobre este radar

En una plaza turística, ¿marketing digital vs tradicional se decide por presupuesto o por perfil
de cliente?

Por perfil, y los datos no dejan mucho margen: el 62% de los consumidores encuentra restaurantes por Google
(Restroworks, 2024) y el 60% descubre sitios nuevos en Instagram (Tablein, 2024). El medio tradicional solo
compite cuando su plaza tiene tráfico peatonal cautivo y usted quiere ocupar un turno muerto. Fuera de ese
caso, digital gana por trazabilidad.

¿Cuánto debería invertir en mercadeo si acabo de abrir?

Hasta un 10% de las ventas es el techo razonable para un restaurante nuevo, según Toast (2025), y ese
porcentaje debe bajar a medida que la recompra sostiene el volumen. Si al año dos usted sigue en 10%, no
tiene un problema de campaña: tiene un problema de retención y recompra, que sale bastante más caro.

¿Vale la pena responder reseñas viejas o ya no mueve la aguja?

Vale, y es la inversión de mayor retorno documentado por dólar: subir una estrella en Yelp aumenta los ingresos
entre 5% y 9% en restaurantes independientes, según Harvard Business School (Luca, 2016). Responder
ordena la reputación online, baja la tasa de reseña negativa nueva y no cuesta más que el tiempo de una
persona dos horas por semana.
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Propiedad Intelectual de Masterestaurant® — Exclusivo para Líderes de Sector · masterestaurant.com

¿Cómo aumento el LTV del comensal si mi salón es 70% turista?

Trabajando el 30% restante como si fuera todo su negocio, más el delivery. Los clientes existentes gastan 67%
más por pedido (Restroworks, 2024), los miembros de lealtad visitan 40%+ más seguido (Paytronix, 2024) y el
47% de los adultos pide para llevar cada semana (National Restaurant Association, 2025). Ese es el piso de
venta que sostiene la temporada baja.

D AT O S  Y  F U E N T E S

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

Mercado de delivery online en España
US$9,60 mil millones en 2025 (CAGR 6,7%
hasta 2030)

Statista Market
Forecast 2025

Usuarios de delivery restaurante-a-
consumidor en España

12,2 millones de usuarios en 2025
Statista Market
Forecast 2025

Penetración de usuarios en meal delivery
(España)

24,8% de la población en 2025
Statista Market
Forecast 2025

Conversión de contenido generado por
usuarios vs. de marca

4x más conversión que las fotos de marca
(2025)

Loop.fans 2025

Conversión de publicaciones con UGC
(plataforma Emplifi)

Más de 10x superior a las publicaciones
sin UGC (Q3 2025)

Emplifi 2025

Crecimiento del presupuesto anual de
influencer marketing

+171% interanual promedio (2025) iQFluence 2026
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