Executive Briefs

UGC y micro-influencers gastronémicos: de canje
improvisado a activo de adquisiciéon con ROl medible

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

VEREDICTO RAPIDO

El contenido que otros graban en su mesa es hoy el canal de adquisicion mas barato de
un restaurante, y casi nadie lo administra como canal. Un restaurante que trata UGC y
micro-influencers gastronémicos como un sistema —brief escrito, derechos de uso
cedidos, codigo atribuible, ventana de medicion de siete dias— convierte un gasto opaco
en canje en una linea con costo de adquisicion de clientes conocido. La evidencia externa
sostiene la tesis: las reservas suben 30% la semana posterior a la publicacion de un
creador (Marketing LTB, 2025) y cada estrella adicional en la calificacion de resefas
mueve entre 5% y 9% de los ingresos (Harvard Business School, Michael Luca). El error de
gobierno no es pagar de mas: es no saber qué se compro.
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Un restaurante de banda 500 mil a 1 millon de USD anuales invita a catorce creadores en un trimestre, regala

unos 2.800 dolares en comida a costo de menu y no puede decir cuantas mesas entraron por ahi. Esa es la
escena que se repite en la mayoria de las juntas donde se discute marketing de restaurantes, y no es un

problema de creatividad: es un problema de arquitectura de decision.

La tension del oficio es incémoda. El canal mas barato del sector —contenido audiovisual grabado por clientes
y micro-creadores— es también el peor instrumentado, mientras la partida mejor instrumentada, la pauta

pagada, es la que mas ha encarecido su costo de adquisicion de clientes. Pagamos caro lo que medimos y

regalamos lo que no.

Este brief traduce UGC y micro-influencers gastronémicos al lenguaje de la caja: margen de contribucion por
visita atribuida, prime cost del canje, punto de equilibrio de una campana, riesgo de territorio cuando el creador

cubre tres locales de la competencia en la misma semana. Diego F. Parra y el equipo de Masterestaurant

trabajan este pilar como se trabaja una ingenieria de menu: con criterios, no con simpatias.

COMPARACION LADO A LADO

Comparacion lado a lado

Reservas la semana posterior

a una publicacion

Ingresos ligados a reputacion
online

Costo del insumo que se
regala en canje

Ticket promedio del trafico
que llega por contenido

Recompra del cliente captado

Conversion de delivery del
mismo contenido

Reactivacion de la base
captada

Retencion de clientes como
reto declarado
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ANTES - CANJE
IMPROVISADO

X  Sin medicién: la
ventana de 7 dias no se
aisla

X Resefas al azar, sin
pedido sistematico tras la
visita

X Comida valorada a
precio de menu, no a food
cost

X lgual al del walk-in,
sin oferta disefiada

X Visita Unica, sin

captura de dato

X ElReel nolleva a
ningun carrito

X Sin lista propia; el
alcance se alquila cada
mes

X Reto principal para
33% del sector, sin plan
(Toast, 2026)

DESPUES - SISTEMA MASTERESTAURANT

v +30% verificable en la ventana (Marketing LTB,
2025)

v +5% a 9% de ingresos por estrella ganada
(Harvard Business School, Michael Luca)

v Canje costeado a food cost <32% y cargado al
presupuesto de adquisicion (National Restaurant
Association, 2024: +35% en alimentos desde 2019)

v +15% con psicologia de menu aplicada al plato
protagonista (NeatMenu, 2026)

v +23% de valor por cliente al entrar al programa
de lealtad (Paytronix, 2024)

v +9% de tamafio de cuenta con pedido por QR
desde el contenido (Sunday, 2025)

v +26% de apertura con email personalizado a
esa base (Stripo, 2025) y +25% de engagement por
SMS (Tabular, 2025)

v Embudo de ventas documentado con duefio,
plazo y métrica por fase
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1. ¢ Qué decide un duefio en tres minutos sobre UGC?

Decida instrumentar antes que invitar: sin ventana de atribuciéon de siete dias con linea base compara-
ble, cualquier gasto en creadores es opinion disfrazada de marketing.

La cifra que sostiene el canal existe y es buena —las reservas suben 30% la semana posterior a la publicacion
de un creador, segun Marketing LTB (2025)—, pero ese 30% solo aparece en la caja de quien lo aislo contra las
cuatro semanas previas del mismo dia de la semana. La secuencia que Diego F. Parra aplica en Masterestau-
rant tiene un orden que no admite atajos: primero el cédigo atribuible, después el brief escrito con derechos de
uso cedidos, y solo entonces la invitacion. Invertirlo produce lo de siempre: catorce creadores en el trimestre,
2.800 dolares en canje y una junta sin un solo nimero que defender. El canal no es barato porque cueste poco;
es barato cuando se mide. Valore el canje a food cost, jamas a precio de carta: es la correccion contable que
cambia la conversacion entera.

2. Por qué el canje deja de ser regalo y se vuelve costo variable

Con los alimentos 35% mas caros que en 2019 (National Restaurant Association, 2024), una mesa de 120 ddla-
res de carta cuesta en insumos alrededor de 36, y contabilizarla al precio de menu infla el gasto del canal por
un factor cercano a tres, lo que hace que el CAC del creador parezca peor que el de la pauta cuando en reali-
dad es mejor. El techo lo pone usted: un porcentaje fijo del food cost mensual, no una cuota de invitaciones. Y
aqui conviene una concesion —durante afios defendi registrar el canje a precio de venta porque disciplinaba al
equipo; disciplinaba, si, y también mataba el canal mas rentable que tenia el restaurante en la hoja de decision.
Trabaje con dos micro-creadores locales por trimestre y un solo cédigo atribuible, con techo de canje en 250
dolares mensuales a food cost. En esta banda el error caro es contratar intermediacion: la comision de agencia
se come el margen de contribucion de las mesas que el canal traiga, y con alimentos 35% por encima de 2019
(National Restaurant Association, 2024) no hay colchon para pagarla.

3. Menos de 500 mil USD anuales: dos creadores, un cédigo, cero agencia

El umbral de decisiéon es simple y duro: si la ventana de siete dias no muestra al menos doce visitas atribuidas
por creador, no se repite con esa persona el trimestre siguiente. Doce visitas con ticket promedio de 22 ddlares
y margen de contribucion del 65% devuelven unos 172 dolares contra un canje de 125 —break-even holgado
—, y por debajo de esa marca el canal no esta fallando: esta sin instrumentar. Formalice aqui el brief de una
pagina con derechos de uso perpetuos, porque en esta banda el activo deja de ser la publicacion y pasa a ser
el archivo reutilizable. Cuatro a seis creadores por trimestre, techo de canje entre 600 y 900 doélares mensuales
a food cost, y el material cedido alimentando el email —que sube la apertura 26% cuando el mensaje es perso-
nalizado, segun Stripo (2025)— y el SMS, con 25% mas de engagement en comida y bebida (Tabular, 2025).

4. De 500 mil a 1 millén: el brief escrito empieza a pagar solo

El restaurante del ejemplo, catorce creadores y 2.800 ddlares regalados sin un dato, vive exactamente en esta
banda; la correccion no le cuesta dinero, le cuesta orden. Umbral: 45 visitas atribuidas trimestrales en total o se
recorta la lista a la mitad y se sube el estandar del brief. Introduzca clausula de exclusividad por categoria a
treinta dias, porque a partir de este volumen el problema ya no es el alcance sino la diluciéon. Un creador que
cubre tres locales de la competencia en la misma semana no le esta vendiendo su restaurante: le esta vendien-
do la categoria, y usted paga por el trafico que termina repartido. Ocho a doce creadores por trimestre, techo de
canje entre 1.500 y 2.500 ddlares mensuales a food cost, y comparacion mensual obligatoria contra el CAC de
la pauta, que en cinco afos vio los precios de menu de las grandes cadenas subir 42% frente a 22% de infla-
cion general (One Haus).
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5. Mas de 1 millén: riesgo de territorio y exclusividad por categoria

Suponga que corta la exclusividad para ahorrar en tarifa: el alcance sigue igual, las visitas atribuidas caen entre
un quinto y un tercio, y el canal aparenta agotamiento cuando lo que hubo fue una decisién mal tomada en la
mesa de negociacion. Reserve el perfil de alta gama —chef mediatico, celebridad gastrondmica, formato tema-
tico de gran escala— para aperturas y relanzamientos, nunca para el calendario ordinario. En esta banda el ca-
chet real arranca en cinco cifras y la ventana util rara vez pasa de diez dias, asi que la Unica forma de que de-
vuelva es amarrarlo a un hito con presupuesto propio y a derechos de uso de doce meses que alimenten toda
la red. El resto del trimestre lo sostienen quince a veinticinco micro-creadores, que es donde el costo por visita
atribuida se mantiene estable. Chipotle abrié entre 315 y 345 locales en 2025, mas del 80% con drive-thru
(Chain Store Age), y esa cadencia no la mueve una celebridad: la mueve un sistema repetible.

6. Mas de 5 millones: el perfil mediatico entra por excepcién y con contrato

Umbral de contrato: sin cesion de derechos escrita, no hay invitacion, por mas nombre que traiga. Centralice el
brief, el banco de contenido y la atribuciéon en una sola consola, y deje la seleccidén de creadores en el gerente
de cada local. La descentralizacion total produce doce estandares distintos y un archivo de video que nadie
reutiliza; la centralizacion total produce contenido que no suena a barrio y rinde la mitad. El puente es ese: crite-
rio unico, ejecucion local. Presupuesto entre 0,3% y 0,6% de la venta anual, revision trimestral por local contra
margen de contribucion de visitas atribuidas, y un piso de calidad que no se negocia, porque cada estrella adi-
cional en la calificacion mueve entre 5% y 9% de los ingresos, segun Michael Luca (Harvard Business School).
Nombre un duefio del canal con nombre y apellido en el organigrama; si el UGC es de todos, no es de nadie, y
vuelve a ser el gasto que nadie defiende en la junta.

7. El primer movimiento de la semana entrante

Abra su reporte de ventas, aisle los siete dias posteriores a la ultima publicacion de un creador y comparelos
contra el promedio de las cuatro semanas previas en el mismo dia de la semana: ese numero, tenga el signo
que tenga, es su linea base y no le cuesta un dolar levantarlo. Con esa base, el resto del sistema se arma en
una tarde —cadigo atribuible por creador, brief de una pagina con derechos cedidos, techo de canje a food cost
— vy el canal deja de ser una simpatia para volverse una partida con unit economics. La comida ya subié 35%
desde 2019 (National Restaurant Association, 2024) y atraer clientes es el reto principal para el 33% de los pro-
fesionales del sector (Toast, 2026). El contenido que alguien grabé anoche en su mesa sigue ahi, sin duefio y
sin medir. <strong>La unidad de compra cambia de exposicién a atribucion.</strong> En el modelo viejo se
compran vistas; en el nuevo se compra una ventana de siete dias con linea base comparable, que es lo Unico
que permite calcular unit economics del canal.

8. ¢ Qué cambia realmente entre un modelo y el otro?

Segun Marketing LTB (2025), las reservas suben 30% la semana posterior a la publicaciéon de un crea-
dor, pero ese 30% solo existe para quien lo aisla.

<strong>El canje deja de ser un regalo y pasa a ser un costo variable con techo.</strong> Se valora a food
cost, no a precio de carta, y se compara contra el costo de adquisicion de clientes de la pauta. Con alimentos
35% mas caros que en 2019 (National Restaurant Association, 2024), regalar a precio de carta distorsiona la
lectura por un factor de tres. <strong>El contenido pasa de gasto de un mes a activo de doce.</strong> Ceder
derechos de uso convierte el mejor Reel en creatividad pautable y en material para la ficha de reputacion onli-
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ne; el mismo dolar trabaja en organico y en pago. <strong>La reputacion entra al modelo financiero.</strong>
Cada estrella adicional vale entre 5% y 9% de los ingresos (Harvard Business School, Michael Luca), asi que
pedir la resefia en la mesa deja de ser cortesia y se vuelve tarea con duefio y horario.

9. Qué cambia realmente entre un modelo y el otro — en la practica

<strong>La retencién se disefia en el mismo movimiento que la captacion.</strong> Quien llega por un video
entra a lealtad y a la base de correo el mismo dia; ese cliente vale 23% mas (Paytronix, 2024) y se reactiva con
envios personalizados que abren 26% mas (Stripo, 2025).

PUNTO POR PUNTO

Analisis comparativo por criterio de decision

ARQUITECTURA DE DECISION

A - ANTES - CANJE IMPROVISADO El B - MASTERESTAURANT EIl comité decide
duefio decide por afinidad con el creador y por costo de adquisicion de clientes leido
por numero de seguidores. a siete dias.

Veredicto: Gana el sistema: la afinidad no es un criterio auditable y el numero de seguidores no
correlaciona con reservas.

UNIT ECONOMICS DEL CANJE

A - ANTES - CANJE IMPROVISADO Comida B - MASTERESTAURANT Comida a food
valorada a precio de carta, sin linea cost £32%, cargada al presupuesto de
presupuestaria. adquisicion.

Veredicto: Gana el sistema por un factor de tres en precision de costo, decisivo con alimentos
35% mas caros que en 2019 (National Restaurant Association, 2024).
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VIDA UTIL DEL CONTENIDO

A - ANTES - CANJE IMPROVISADO Un B - MASTERESTAURANT Derechos por
video que vive 72 horas en el feed del doce meses, pauta sobre el organico
creador. ganador y uso en la ficha de reputacion.

Veredicto: Gana el sistema: el mismo dolar produce en organico, en pago y en resefas.

RETENCION Y RECOMPRA

A - ANTES - CANJE IMPROVISADO Visita B - MASTERESTAURANT Enrolamiento a
unica, sin captura de dato ni segunda lealtad el mismo dia y reactivacion por
oferta. correo y SMS.

Veredicto: Gana el sistema: el miembro vale 23% mas (Paytronix, 2024) y abre 26% mas los
envios personalizados (Stripo, 2025).

CONVERSION DE DELIVERY

A - ANTES - CANJE IMPROVISADO El B - MASTERESTAURANT QR y enlace
contenido no enlaza a ningun carrito directo desde el video al pedido.
propio.

Veredicto: Gana el sistema: el pedido por QR eleva el tamafio de cuenta 9% (Sunday, 2025) y
sube la rotacién de mesas 15% cuando también se paga por QR (QR Code, 2025).
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MITIGACION DE RIESGO DE TERRITORIO

A - ANTES - CANJE IMPROVISADO Sin B - MASTERESTAURANT EXxclusividad por
exclusividad ni registro; el creador publica categoria y ventana, documentada en el
competidores la misma semana. acuerdo.

Veredicto: Gana el sistema: sin exclusividad usted financia la categoria, no su marca.

ESCALABILIDAD DEL CANAL

A - ANTES - CANJE IMPROVISADO Cada B - MASTERESTAURANT Cartera trimestral
campanfa arranca de cero y depende de con revision de desempenio y rotacion por
quién conteste el mensaje. metrica.

Veredicto: Gana el sistema: escala lo probado y retira lo que no sobrevive dos lecturas.

COMPARACION LADO A LADO

Qué compra hoy el canje improvisado ANTES

X Alcance prestado que se evapora en 72 horas y no deja lista propia.

X Comida valorada a precio de carta en la conversacion con el creador y a food cost real en la caja: dos
cifras distintas para el mismo plato.

X Cero derechos de uso cedidos por escrito, asi que el mejor video no se puede pautar ni reutilizar en la
ficha de Google.

X Riesgo de territorio sin gestionar: el mismo creador publica tres competidores en quince dias.

X Una métrica de vanidad —vistas— que ninguna junta puede convertir en margen de contribucion.
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Qué compra el sistema con gobierno MASTERESTAURANT

v~ Un brief de una pagina con plato protagonista, promesa medible y ventana de publicacion pactada.

v"  Derechos de uso por doce meses cedidos en el mismo acuerdo, que habilitan pauta sobre el material

organico ganador.

v/ Cddigo o enlace atribuible por creador, con lectura a los siete dias contra la linea base del mismo dia

de semana.

v Captura de dato en la visita: el cliente entra a lealtad y a la lista de correo el mismo dia.

v~ Un costo de adquisicién de clientes por creador, comparable contra la pauta y contra el delivery

marketplace.

COMPARACION LADO A LADO

Comparacion lado a lado

Reservas la semana posterior

a una publicacion

Ingresos ligados a reputacion
online

Costo del insumo que se
regala en canje

Ticket promedio del trafico
que llega por contenido

Recompra del cliente captado

Conversion de delivery del
mismo contenido

Reactivacion de la base
captada
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ANTES - CANJE
IMPROVISADO

X  Sin medicién: la
ventana de 7 dias no se
aisla

X Resefas al azar, sin
pedido sistematico tras la
visita

X Comida valorada a
precio de menu, no a food
cost

X lgual al del walk-in,
sin oferta disefiada

X Visita Unica, sin
captura de dato

X ElIReel nolleva a
ningun carrito

X Sin lista propia; el
alcance se alquila cada
mes

DESPUES - SISTEMA MASTERESTAURANT

v +30% verificable en la ventana (Marketing LTB,
2025)

v +5% a 9% de ingresos por estrella ganada
(Harvard Business School, Michael Luca)

v Canje costeado a food cost <32% y cargado al
presupuesto de adquisicion (National Restaurant
Association, 2024: +35% en alimentos desde 2019)

v +15% con psicologia de menu aplicada al plato
protagonista (NeatMenu, 2026)

v'  +23% de valor por cliente al entrar al programa
de lealtad (Paytronix, 2024)

v +9% de tamafio de cuenta con pedido por QR
desde el contenido (Sunday, 2025)

v +26% de apertura con email personalizado a
esa base (Stripo, 2025) y +25% de engagement por
SMS (Tabular, 2025)
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ANTES - CANJE DESPUES - SISTEMA MASTERESTAURANT

IMPROVISADO
Retencion de clientes como X Reto principal para v"  Embudo de ventas documentado con duefio,
reto declarado 33% del sector, sin plan plazo y métrica por fase

(Toast, 2026)

LAS CIFRAS QUE IMPORTAN

Los niumeros que sostienen la decision

30 %

mas reservas en la semana posterior
a la publicacion de un creador

9 %

de ingresos adicionales por cada estrella ganada

en la calificacién de resefas (rango 5%-9%)

23 %

mas valor por cliente cuando entra
a un programa de recompensas

26 %

mas apertura de correo con mensajes
personalizados a la base captada

33 %

de los profesionales cita atraer y retener
clientes como su reto principal en 2026

35 %

mas caros los alimentos que en 2019,
lo que encarece cada canje regalado

VISUALIZACION

Las cifras, visualizadas
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mas reservas en la semana posterior a la publicacién de un creador

de ingresos adicionales por cada estrella ganada en la calificacion de resefias (rango 5%-9%)

mas valor por cliente cuando entra a un programa de recompensas

mas apertura de correo con mensajes personalizados a la base captada

de los profesionales cita atraer y retener clientes como su reto principal en 2026

mas caros los alimentos que en 2019, lo que encarece cada canje regalado

Fuentes: Marketing LTB 2025 - Harvard Business School (Michael Luca) - Paytronix Loyalty Trends Report 2024 -
Stripo 2025 - Toast 2026

Gréfico creado por masterestaurant.com

CASO REAL

“Veniamos de invitar creadores por simpatia y de contarles las vistas al duefio; en el trimestre habiamos
entregado unos 2.800 dodlares en comida valorada a carta, que a food cost real eran 890, y nadie sabia
qué mesa venia de ahi. Cambiamos tres cosas: brief escrito con plato protagonista, codigo propio por
creador y lectura a siete dias contra el mismo dia de la semana anterior. En la primera tanda de nueve
micro-creadores, seis quedaron por debajo del costo de adquisicion de la pauta y tres lo duplicaron en
eficiencia;, matamos los seis y repetimos con los tres. El ticket del trafico atribuido quedo 15% arriba
porque el plato protagonista estaba disefado para eso, y el 41% de esos clientes dejé su dato para lealtad
el mismo dia.”

— Director de operaciones de un grupo de tres locales, banda de facturacion de 500 mil a 1
millén de USD anuales, cliente del método Masterestaurant

COMO APLICARLO EN TU RESTAURANTE
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Hoja de ruta estratégica en tres fases

@ Fase 1 - Dias 1-90: instrumentar antes de invitar
Entregable: un tablero de una hoja con costo real del canje a food cost, cédigo atribuible por
creador y ventana de lectura de siete dias contra el mismo dia de la semana anterior. Plazo: 90
dias. Métrica de éxito: 100% de las colaboraciones con derechos de uso por doce meses
firmados y costo de adquisicion de clientes calculado por creador, con un piso de 30% mas
reservas en la ventana medida (Marketing LTB, 2025) para considerar viable a un creador.
Nada de esto exige presupuesto nuevo: exige dejar de regalar a ciegas.

@ Fase 2 - Dias 91-180: convertir el alcance en base propia
Entregable: captura de dato en mesa y en delivery, con enrolamiento a lealtad el mismo dia de
la visita y pedido por QR enlazado desde el contenido. Plazo: 90 dias adicionales. Métrica de
éxito: 40% de los clientes atribuidos enrolados, valor por cliente 23% superior al no miembro
(Paytronix, 2024) y tamafo de cuenta 9% mayor en el pedido por QR (Sunday, 2025). Aqui el
embudo de ventas deja de alquilarse y empieza a acumularse.

@ Fase 3 - Dias 181-540: escalar solo lo que ya probé unit economics
Entregable: cartera trimestral de micro-creadores con territorio exclusivo por categoria, pauta
corriendo sobre el material organico ganador y calendario de resefias con duefio asignado por
turno. Plazo: hasta el mes 18. Métrica de éxito: una estrella ganada en la calificacion agregada,
que vale entre 5% y 9% de los ingresos (Harvard Business School, Michael Luca), y
reactivacion de la base con apertura 26% superior (Stripo, 2025) mas 25% de engagement
adicional por SMS (Tabular, 2025).

@ Gobierno permanente: la revision de cartera cada 90 dias
Entregable: acta trimestral que retira a todo creador cuyo costo de adquisicion supere al de la
pauta durante dos ciclos seguidos, y que documenta el riesgo de territorio detectado. Plazo:
recurrente. Métrica de éxito: rotacidon sana de cartera, con el 33% del sector que declara la
retencion como reto principal (Toast, 2026) resuelto en su parte controlable. La due diligence
operativa aqui es simple: si un creador no sobrevive dos lecturas, no sobrevive la cartera.

PREGUNTAS FRECUENTES
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Preguntas que hace una junta antes de aprobar el presupuesto

¢ Cuanto cuesta NO actuar sobre UGC y micro-influencers gastronémicos?

Cuesta el diferencial de reputacion online y el alquiler permanente de alcance. Cada estrella que no gana vale
entre 5% y 9% de sus ingresos (Harvard Business School, Michael Luca), y con alimentos 35% mas caros
que en 2019 (National Restaurant Association, 2024) cada canje sin medir sale del margen de contribucion sin
dejar dato.

¢ Conviene pagar a micro-creadores o seguir con canje de comida?

Conviene la mezcla, siempre que ambas se costeen igual. Valore el canje a food cost, nunca a precio de carta,
y comparelo contra el costo de adquisicion de clientes de su pauta; el creador se queda o se va segun ese
numero, no segun su cantidad de seguidores.

¢ Qué se mide exactamente para saber si el canal funciona?

Reservas atribuidas en la ventana de siete dias —el sector observa 30% de alza tras la publicaciéon (Marketing
LTB, 2025)—, ticket promedio del trafico atribuido, tasa de captura de dato y recompra a 60 dias. Vistas y likes
no entran al comité: no se convierten en EBITDA.

¢ Sirve esto en un restaurante tematico de gran formato o de chef mediatico?

Sirve mas, y con otro calculo. Un restaurante de chef mediatico de 180 asientos por encima de 5 millones de
USD anuales carga regalias de imagen y picos de aforo, asi que el UGC debe dirigirse a los valles de
ocupacion; en el tematico de experiencia, la escenografia y su mantenimiento ya estan pagados y el contenido
de terceros los amortiza sin costo marginal.

DATOS Y FUENTES

Datos del sector 2026 (fuentes oficiales)

Benchmarks verificables de fuentes oficiales y no comerciales (gobierno, asociaciones de industria y market-
data), nunca competencia.

Dato Benchmark 2026 Fuente

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

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

+15% interanual, el mayor aumento de cualquier
Reservas del martes Toast 2025
dia (2025)
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https://www.nrn.com/restaurant-insights/nearly-40-of-americans-are-dining-out-less-frequently
https://pos.toasttab.com/blog/data/solo-diner-reservations-full-service-restaurant-trends
https://pos.toasttab.com/blog/data/solo-diner-reservations-full-service-restaurant-trends

Dato Benchmark 2026 Fuente

Reservas sentadas por Toast =~ +8% interanual en base comparable (mismas

Toast 2025
Tables tiendas)
Frecuencia de pedidos para 47% de adultos piden comida para llevar cada National Restaurant
llevar semana Association 2025
. 62% de retencién mensual promedio de Paytronix — Annual Loyalty
Retencion de lealtad (QSR)
miembros en los mejores QSR Report 2024
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https://www.businesswire.com/news/home/20251118572454/en/Toast-Data-How-Reservation-and-Full-Service-Restaurant-Dining-Trends-Shifted-In-the-Last-Year
https://restaurant.org/research-and-media/research/research-reports/state-of-the-industry/
https://restaurant.org/research-and-media/research/research-reports/state-of-the-industry/
https://www.paytronix.com/resources/reports/annual-loyalty-report-2024/
https://www.paytronix.com/resources/reports/annual-loyalty-report-2024/

