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Estado del Email Gastronémico 2026: la base
de datos propia frente al alquiler de audiencias

0 Por Diego F. Parra - Actualizado 2026-07-16 - Marketing y Growth

VEREDICTO RAPIDO

Veredicto: un restaurante que pierde dinero rara vez frena la fuga comprando mas
anuncios; la frena convirtiendo trafico alquilado en base de datos propia. Los clientes
recurrentes gastan 67% mas por pedido que los nuevos (Restroworks, 2024) y los
miembros de lealtad visitan 40%+ mas seguido (Paytronix, 2024): la recompra sobre
audiencia propia baja el costo de adquisicion y sube el margen de contribucién. El alquiler
—delivery, redes, influencers a US$202 por colaboracién (Collabstr, 2025)— compra
alcance que no retienes. La regla del método Masterestaurant: cada dolar de trafico
alquilado debe dejar un correol/teléfono propio, o estas arrendando tu propio crecimiento.

# Estudio Masterestaurant / Sintesis del Sector Sintesis experta - fuentes del sector citadas

- 14 min de lectura - 2026-07-16

PROPIEDAD INTELECTUAL DE MASTERESTAURANT® — EXCLUSIVO PARA LIDERES DE SECTOR

Este analisis es una sintesis experta de datos publicos del sector —no una investigacién primaria con muestra
propia— leida con criterio de consultor financiero por Diego F. Parra y Masterestaurant. Reunimos fuentes
reconocidas (National Restaurant Association, Paytronix, Restroworks, TouchBistro/Toast, Collabstr, Grand View
Research) publicadas entre 2024 y 2026 para responder una pregunta de caja concreta: cuando un restaurante
pierde dinero, ¢ frena la fuga alquilando mas audiencia o construyendo la propia?

El pilar es financiero: no medimos vanidad de alcance, medimos unit economics. La audiencia alquilada
(anuncios, marketplaces de delivery, influencers) infla el ticket de este mes pero deja el costo de adquisicion de
clientes intacto el mes siguiente, porque no retienes el contacto. La base propia —correo y teléfono con
consentimiento— convierte una venta en una relacion repetible y traslada gasto variable de marketing a activo.
Esa diferencia, sostenida, es la que separa un P&L que sangra de uno que capitaliza.

COMPARACION LADO A LADO
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Comparacién lado a lado

Costo por
colaboracion/contacto

Gasto por pedido del cliente

activado

Frecuencia de visita

Gasto extra por visita

Peso del canal en el
descubrimiento

Presupuesto de marketing
implicado

ALQUILAR AUDIENCIA

X US$202 por colaboracién con
influencer (Collabstr, 2025)

X Cliente nuevo = linea base 100%
(Restroworks, 2024)

X Cliente de paso: frecuencia base

X Cliente de paso: sin prima

X 41% de los comensales
descubren restaurantes en redes
sociales alquiladas (TouchBistro,
2025)

X Restaurante nuevo destina hasta
10% de ventas a marketing (Toast,
2025)

BASE DE DATOS PROPIA

v Costo marginal cercano a US$0
por email tras la captura inicial (sintesis
del método)

v Cliente recurrente gasta 67% mas
por pedido (Restroworks, 2024)

v Miembro de lealtad visita 40%+
mas seguido (Paytronix, 2024)

v Miembro de lealtad gasta 38% mas
por visita (Paytronix, 2025)

v 81% de los miembros de lealtad
compran con mas frecuencia que los no
miembros (Paytronix, 2024)

v"  Recompra propia reduce
dependencia de ese 10% al bajar el
costo de adquisicion

Hallazgo 1 — ¢ Un restaurante que pierde dinero frena la fuga comprando mas anuncios?

Casi nunca. Un restaurante que pierde dinero rara vez frena la fuga comprando mas alcance; la frena
convirtiendo trafico alquilado en base de datos propia.

Lo he visto en decenas de operaciones: el duefio sube el presupuesto de anuncios, factura un pico y al mes si-
guiente vuelve a estar en cero, porque el costo de adquisicion se repitié intacto. El anuncio compra una venta;
no compra el contacto. Los clientes recurrentes gastan 67% mas por pedido que los nuevos segun Restroworks
(2024), y un restaurante nuevo destina hasta 10% de ventas a marketing segun Toast (2025). Ese gasto se eva-
pora si no captura correo ni teléfono. La aritmética es dura: si cada campafa vuelve a pagar el mismo costo de
adquisicion, nunca amortizas. El primer movimiento no es gastar mas arriba del embudo, es cerrar el desague
por donde el contacto se va sin dejar rastro. La diferencia decisiva es frecuencia, no alcance.

Hallazgo 2 — El alquiler compra trafico; la base propia compra frecuencia

La audiencia alquilada —anuncios, marketplaces de delivery, influencers— infla el ticket de este mes pero deja
el costo de adquisicién intacto el siguiente, porque no retienes el contacto. La base propia convierte una venta
en una relacion repetible. Los datos del sector lo confirman: el 81% de los miembros de lealtad compran con
mas frecuencia que los no miembros segun Paytronix (2024), y esos miembros visitan 40%+ mas seguido se-
gun el Loyalty Trends Report de Paytronix (2024). Un restaurante en pérdida no necesita un pico aislado de
descubrimiento; necesita que el mismo cliente vuelva tres veces al mes. El influencer promedio cuesta US$202
por colaboracion segun Collabstr (2025): pagas por una impresion que caduca. La base propia, en cambio, se
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amortiza sobre cada recompra. Ese es el activo que separa un P&L que sangra de uno que capitaliza flujo real.
En el alquiler pagas el costo de adquisicion en cada campana; en la base propia lo pagas una vez y lo amorti-
zas sobre cada recompra.

Hallazgo 3 — El costo de adquisicion: se repite en el alquiler, se amortiza en la base propia

Esta es la linea que Diego F. Parra y Masterestaurant vigilan en cada P&L: el gasto de marketing debe migrar
de variable a activo. Con un food cost 6ptimo de 28-35% segun la National Restaurant Association, el margen
que queda para adquisicion es estrecho, y volver a comprar al mismo cliente cada mes lo devora. El cliente re-
currente que gasta 67% mas por pedido (Restroworks, 2024) ya tiene costo de adquisicidon cero: solo necesita
un correo bien escrito. Un restaurante nuevo que invierte hasta 10% de ventas en marketing (Toast, 2025) esta
fundando su futuro sobre arena si ese 10% no deja contacto capturado. Capturar el correo convierte cada dolar
de anuncio en un activo que sigue produciendo el mes trece. El descubrimiento vive fuera de tu control, y ese
es el problema. El 41% de los comensales descubre restaurantes en redes sociales segun TouchBistro (2025),
pero ese hallazgo se disuelve si no captura el contacto en el momento.

Hallazgo 4 — El descubrimiento en redes no retiene si no captura el correo

Las redes premian el consumo veloz: los Reels y TikTok de restaurantes rinden mas por debajo de 12 segundos
segun Restroworks (2025). Doce segundos de atencidén no construyen una relacién; construyen una impresion
que desaparece con el siguiente deslizamiento. El error que veo una y otra vez: el duefio celebra las visualiza-
ciones y olvida pedir el correo. La plataforma se queda con la audiencia; tu te quedas con la factura. Ademas,
mas de 89 millones de estadounidenses escanearon un cédigo QR en 2025 segun QR Code, prueba de que el
puente fisico-digital ya existe en la mesa. Usa ese QR para capturar el contacto, no solo para mostrar el menu.
La lealtad es una linea del estado de resultados, no un descuento suelto. Un miembro de lealtad gasta 38%
mas por visita que un cliente de paso segun Paytronix (2025) y visita 40%+ mas seguido segun Paytronix
(2024). Traducido a caja: el mismo local, el mismo personal, el mismo alquiler, pero cada asiento produce mas
veces al mes.

Hallazgo 5 — La lealtad no es un cupén: es una linea del P&L

El error conceptual es tratar la lealtad como un cupdn que regala margen; bien montada, la lealtad multiplica
frecuencia sin tocar el costo fijo. Con el food cost en su rango de 28-35% (National Restaurant Association),
cada visita adicional de un miembro cae casi directa a la contribucion. Los clientes existentes ya gastan 67%
mas por pedido que los nuevos (Restroworks, 2024): la lealtad simplemente sistematiza ese comportamiento y
lo vuelve predecible. Una base propia bien nutrida convierte esa frecuencia en flujo de caja recurrente, la vacu-
na contra el cierre. El flujo de caja es la causa numero uno de estrés financiero y cierre de pequefnos negocios
segun Inc. Un restaurante no quiebra por falta de seguidores; quiebra porque no tiene efectivo el dia que vence
la némina. Por eso medir vanidad de alcance es un error de caja. El delivery online mueve US$67.790 millones
en Europa y US$32.420 millones en América Latina en 2025 segln Grand View Research: cifras enormes que
tientan a alquilar audiencia en marketplaces, pero cada pedido ahi llega con comisién y sin contacto.

Hallazgo 6 — El flujo de caja, no el alcance, es lo que decide el cierre

El 47% de adultos pide para llevar cada semana segun la National Restaurant Association (2025): esa frecuen-
cia semanal es oro solo si capturas quién es. La base propia convierte ese trafico ajeno en un canal directo, sin
comision y con recompra. Un dueno en pérdida debe preguntarse cada semana: ;cuantos contactos nuevos
capturé, cuantos volvieron? El activo mas barato y mas ignorado es la presencia propia bien montada. Una fi-
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cha de Google con mas de 100 fotos recibe 520% mas llamadas que el promedio segun Restroworks (2025) y
2.717% mas solicitudes de indicaciones segun The Media Captain (2025), a costo cero de medios. Subir una
estrella en Yelp aumenta los ingresos 5-9% en restaurantes independientes segun Harvard Business School
(2016): reputacion que capitaliza sin pagar anuncios. Pero la reputacién atrae; el correo retiene. El objetivo de
cada visita y cada escaneo de QR es sumar un contacto con consentimiento a la base propia.

Hallazgo 7 — La ficha de Google y el correo propio: el puente de bajo costo

Diego F. Parra y Masterestaurant lo resumen en una regla de caja: mientras el gasto en influencers de EE.UU.
crece a US$10.520 millones (+23,7%) segun Socially Powerful (2025), tu ventaja no esta en competir en ese
subastadero, sino en poseer la lista que ellos alquilan. Empieza esta semana: captura el correo en cada ticket.
El alquiler compra trafico; la base propia compra frecuencia. Un restaurante que pierde dinero necesita frecuen-
cia, no un pico aislado de alcance. En el alquiler el costo de adquisicidon se repite en cada campana; en la base
propia se amortiza sobre cada recompra, porque el contacto ya es tuyo. El delivery y las redes viven fuera de tu
control: el 41% descubre restaurantes en redes (TouchBistro, 2025), pero ese descubrimiento no retiene si no
captura el correo. La lealtad no es un cupon: es una linea del P&L. El miembro gasta 38% mas por visita (Pay-
tronix, 2025) y visita 40%+ mas seguido (Paytronix, 2024).

PUNTO POR PUNTO

Alquilar audiencia vs. base propia: analisis criterio por criterio

COSTO DE ADQUISICION EN EL TIEMPO

A - ALQUILAR AUDIENCIA Se repite en B - MASTERESTAURANT Se amortiza
cada campania: cada colaboraciéon cuesta sobre cada recompra: el contacto ya es
US$202 (Collabstr, 2025) y no deja tuyo y se reactiva a costo marginal casi
contacto reutilizable. nulo.

Veredicto: La base propia gana: baja el costo de adquisicién efectivo con cada recompra; el
alquiler lo reinicia siempre.
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GASTO POR CLIENTE ACTIVADO

A - ALQUILAR AUDIENCIA Cliente nuevo: B - MASTERESTAURANT Cliente

linea base 100% sin prima de frecuencia. recurrente gasta 67% mas por pedido
(Restroworks, 2024) y miembro de lealtad
38% mas por visita (Paytronix, 2025).

Veredicto: La base propia gana por unit economics: mas gasto y mas frecuencia sobre el mismo
contacto.

CONTROL DEL CANAL

A - ALQUILAR AUDIENCIA El contacto vive B - MASTERESTAURANT EIl contacto vive
en la plataforma; 41% descubre en redes en tu base con consentimiento: lo
(TouchBistro, 2025) pero no lo retienes. reactivas cuando la caja lo necesita.

Veredicto: La base propia gana en soberania del dato; el alquiler es un canal de captacion, no
de retencion.

ROL CORRECTO DE CADA UNO

A - ALQUILAR AUDIENCIA Descubrimiento B - MASTERESTAURANT Retencion,
y alcance: valido si captura contacto en recompra y frecuencia: el motor real del
cada evento. margen de contribucion.

Veredicto: No son excluyentes: alquila para captar, capitaliza en tu base para retener. Frenar la
fuga exige ambos con esa jerarquia.

COMPARACION LADO A LADO
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Alquilar audiencia (anuncios, delivery, influencers)

GASTO VARIABLE RECURRENTE

X Compras alcance por evento: cada campafa reinicia el costo de adquisicién desde cero.

X El contacto vive en la plataforma (Instagram, marketplace), no en tu base: no puedes reactivarlo sin

volver a pagar.

X US$202 promedio por colaboracién con influencer (Collabstr, 2025) y hasta 10% de ventas en
marketing en un restaurante nuevo (Toast, 2025).

X Convierte descubrimiento en venta Unica; deja el margen de contribucion expuesto al proximo pago de

pauta.

Base de datos propia (email + teléfono con consentimiento) MASTERESTAURANT

v/ Capturas el contacto una vez y lo reactivas mil veces a costo marginal casi nulo.

v El cliente recurrente gasta 67% mas por pedido que el nuevo (Restroworks, 2024): cada recompra

diluye tu costo de adquisicion.

v" Los miembros de lealtad visitan 40%+ mas seguido (Paytronix, 2024) y gastan 38% mas por visita

(Paytronix, 2025).

v'  Traslada gasto de marketing a activo: la relacion repetible es lo que sostiene el punto de equilibrio.

COMPARACION LADO A LADO

Comparacién lado a lado

Costo por
colaboracion/contacto

Gasto por pedido del cliente
activado

Frecuencia de visita

ALQUILAR AUDIENCIA

X US$202 por colaboracion con
influencer (Collabstr, 2025)

X Cliente nuevo = linea base 100%
(Restroworks, 2024)

X Cliente de paso: frecuencia base

BASE DE DATOS PROPIA

v Costo marginal cercano a US$0
por email tras la captura inicial (sintesis
del método)

v Cliente recurrente gasta 67% mas
por pedido (Restroworks, 2024)

v Miembro de lealtad visita 40%+
mas seguido (Paytronix, 2024)
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ALQUILAR AUDIENCIA BASE DE DATOS PROPIA

Gasto extra por visita X Cliente de paso: sin prima v" Miembro de lealtad gasta 38% mas
por visita (Paytronix, 2025)

Peso del canal en el X 41% de los comensales v 81% de los miembros de lealtad
descubrimiento descubren restaurantes en redes compran con mas frecuencia que los no
sociales alquiladas (TouchBistro, miembros (Paytronix, 2024)
2025)
Presupuesto de marketing X Restaurante nuevo destina hasta v Recompra propia reduce
implicado 10% de ventas a marketing (Toast, dependencia de ese 10% al bajar el
2025) costo de adquisicion

LAS CIFRAS QUE IMPORTAN

El scorecard 2026: cifras del sector que definen la decisién

67 %

mas gasta por pedido el
cliente recurrente vs. el nuevo

40 0/p+

mas seguido visita un miembro
de lealtad vs. no miembro

38 %

mas gasta por visita un miembro
de lealtad vs. cliente de paso

202 s

gasto promedio por colaboracién con

un influencer (audiencia alquilada)

l“ %

de los comensales descubren
restaurantes en redes sociales alquiladas

10 %

de las ventas destina a marketing
un restaurante nuevo (techo)
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VISUALIZACION

Las cifras, visualizadas

mas gasta por pedido el cliente recurrente vs. el nuevo

mas seguido visita un miembro de lealtad vs. no miembro

mas gasta por visita un miembro de lealtad vs. cliente de paso

gasto promedio por colaboracion con un influencer (audiencia alquilada)

de los comensales descubren restaurantes en redes sociales alquiladas

de las ventas destina a marketing un restaurante nuevo (techo)

Fuentes: Restroworks 2024 - Paytronix Loyalty Trends Report 2024 - Paytronix 2025 - Collabstr 2025 - TouchBistro
2025

Gréfico creado por masterestaurant.com

CASO REAL

“Un bistré de un solo local llegaba pidiendo 'mas pauta' porque perdia dinero cada mes. Le mostré la caja:
gastaba cerca del 10% de ventas en anuncios y delivery, pero no tenia un solo correo propio. Le
ordenamos capturar el contacto en cada ticket con un incentivo de recompra. En doce semanas, la
recompra activada por email —clientes que ya gastaban 67% mas por pedido (Restroworks, 2024)—
cubrio lo que antes se iba en pauta. No frené la fuga comprando mas alcance; la frené dejando de
arrendar su propio crecimiento.”

— Diego F. Parra, fundador de Masterestaurant

COMO APLICARLO EN TU RESTAURANTE
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https://www.restroworks.com/blog/customer-retention-statistics-restaurants/
https://www.paytronix.com/company/news-press/press-releases/paytronix-loyalty-trends-report-top-operators-drive-up-to-37-of-transactions-via-loyalty-members
https://www.paytronix.com/blog/effectiveness-of-loyalty-programs
https://collabstr.com/2025-influencer-marketing-report
https://pos.toasttab.com/blog/data/how-guests-discover-new-restaurants
https://pos.toasttab.com/blog/data/how-guests-discover-new-restaurants
https://masterestaurant.com/

Cémo situar tu restaurante y frenar la fuga en 4 pasos

@ Mide tu costo de adquisicion real por canal
Antes de decidir, calcula cuanto te cuesta cada cliente por canal: divide el gasto del canal
(pauta, comision de delivery, colaboracion de US$202 segun Collabstr, 2025) entre los clientes
nuevos que trajo. Un restaurante que pierde dinero casi siempre paga un costo de adquisicion
ciego. Sin esta linea no sabes si alquilas rentablemente o si tu 10% de marketing (Toast, 2025)

Seé evapora.

@ Convierte cada venta alquilada en un contacto propio
La regla dura: ningun délar de trafico alquilado sale sin dejar un correo o teléfono con
consentimiento. Captura en el ticket, en el QR de mesa —89 millones de estadounidenses
escanearon uno en 2025 (QR Code, 2025)— y en el checkout de delivery. Cada contacto es un

activo reutilizable a costo marginal casi nulo, no un gasto que se repite.

@ Activa la recompra sobre tu base, no sobre la pauta
Con la base propia, dispara recompra por email a costo casi cero. El cliente recurrente gasta
67% mas por pedido (Restroworks, 2024) y el miembro de lealtad visita 40%+ mas seguido
(Paytronix, 2024). Cada recompra diluye tu costo de adquisiciéon y sube el margen de
contribucién: eso es frenar la fuga, no taparla con mas alcance alquilado.

@ Reequilibra el presupuesto hacia el activo
Con las dos primeras métricas claras, mueve gasto del alquiler recurrente a la construccion y
activacion de tu base. No apagues la pauta de golpe —el 41% descubre restaurantes en redes
(TouchBistro, 2025)— pero exige que toda inversion de descubrimiento deje contacto
capturado. El canvas financiero de Masterestaurant te dice cuanto mover sin romper el punto
de equilibrio.

PREGUNTAS FRECUENTES

Preguntas frecuentes sobre frenar la fuga con base propia vs. alquiler

éPor qué un restaurante pierde dinero aun gastando mas en anuncios?

Porque el anuncio compra alcance, no frecuencia. Cada campana reinicia el costo de adquisicion desde cero y
el contacto queda en la plataforma. Sin base propia no reactivas al cliente que ya gasta 67% mas por pedido
(Restroworks, 2024), asi que la fuga sigue abierta pese al gasto.
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¢ Cuanto mas rinde un cliente de mi base propia que uno alquilado?

El cliente recurrente gasta 67% mas por pedido que el nuevo (Restroworks, 2024) y el miembro de lealtad visita
40%+ mas seguido (Paytronix, 2024) y gasta 38% mas por visita (Paytronix, 2025). Sobre la base propia esa
recompra tiene costo marginal casi nulo, frente a los US$202 por colaboracién del alquiler (Collabstr, 2025).

¢ Debo apagar el delivery y las redes para frenar la fuga?

No de golpe: el 41% de los comensales descubre restaurantes en redes (TouchBistro, 2025), asi que son un
canal de captacion valido. El error es dejarlos como venta Unica. La regla es que todo doélar de trafico alquilado
deje un correo o teléfono propio para reactivar sin volver a pagar.

¢ Cuanto presupuesto de marketing es razonable mover a la base propia?

Un restaurante nuevo destina hasta 10% de ventas a marketing (Toast, 2025). No hay un porcentaje universal
para mover, pero si una regla: cada inversion de descubrimiento debe capturar contacto. Con el flujo de caja del
método Masterestaurant defines cuanto reequilibrar sin romper el punto de equilibrio del mes.

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

Reservas para una

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

+15% interanual, el mayor aumento de cualquier dia
Reservas del martes (2025) Toast 2025

Reservas sentadas por . . .
+8% interanual en base comparable (mismas tiendas) Toast 2025
Toast Tables

Frecuencia de pedidos . . National Restaurant
47% de adultos piden comida para llevar cada semana o

para llevar Association 2025

Retencion de lealtad 62% de retenciéon mensual promedio de miembros en Paytronix — Annual

(QSR) los mejores QSR Loyalty Report 2024

Retencion de lealtad 57.8% de retencion mensual de miembros en los Paytronix — Annual

(servicio completo) mejores restaurantes de servicio completo Loyalty Report 2024

Propiedad Intelectual de Masterestaurant® — Exclusivo para Lideres de Sector - masterestaurant.com
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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
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/
https://www.paytronix.com/resources/reports/annual-loyalty-report-2024/
https://www.paytronix.com/resources/reports/annual-loyalty-report-2024/

