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Radar del Comensal Turista 2026: ticket, reseñas
y su efecto en tus compras y proveedores

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

V E R E D I C T O  R Á P I D O

Veredicto: el comensal turista no es "más ventas gratis": paga un ticket mayor pero exige
más y castiga peor en reseñas, y eso reordena tus compras y proveedores. El 71% lee
reseñas en Google antes de elegir dónde comer (BrightLocal, 2024) y el 72% investiga en
redes (Restroworks, 2025): tu abastecimiento y tu carta se vuelven decisiones de
reputación, no solo de costo. Diseña la estructura financiera para el pico turístico sin
romper el food cost del residente.

🔬  E s t u d i o  M a s t e r e s t a u r a n t  /  S í n t e s i s  d e l  S e c t o r Síntesis experta · fuentes del sector citadas

· 13 min de lectura · 2026-07-16

PROPIEDAD INTELECTUAL DE MASTERESTAURANT® — EXCLUSIVO PARA LÍDERES DE SECTOR

Este es el Análisis Masterestaurant del Comensal Turista 2026: una síntesis experta de datos públicos reales
del sector para dueños que dependen de un flujo mixto de visitantes y clientela local, y cuya operación de
compras y proveedores se tensa en temporada alta.

No es una investigación primaria con muestra propia. Diego F. Parra y Masterestaurant sintetizan y leen fuentes
externas verificables (BrightLocal, Restroworks, TouchBistro, Statista, National Restaurant Association, entre
otras); las cifras son de esas fuentes citadas y el aporte es la lectura de consultor sobre qué decisión de costos,
menú y abastecimiento disparan.

El hilo conductor es financiero: cómo el comportamiento del comensal turista mueve el ticket promedio, la
reputación online y, en cascada, tu estructura de compras y proveedores, el food cost y el punto de equilibrio
de temporada.

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

COMENSAL LOCAL / RESIDENTE

Decisión previa por reseñas
online

✕ 71% lee reseñas en Google
antes de elegir (BrightLocal, 2024)

✓ 72% investiga en redes sociales el
restaurante (Restroworks, 2025)
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COMENSAL TURISTA /

VISITANTE

COMENSAL LOCAL / RESIDENTE

Descubrimiento por redes
(segmento joven)

✕ 57% de millennials decide
dónde comer según redes
(TouchBistro, 2025)

✓ 48% de operadores ya usan TikTok
para captarlo (TouchBistro, 2025)

Peso del canal fuera del local ✕ ~75% del tráfico ocurre fuera
del local / off-premise (Circana)

✓ Delivery: DoorDash 60.7% del
mercado a fin 2024 (Earnest Analytics,
2024)

Recompra / lealtad (residente) ✕ Turista: recompra baja; visita 1-
2 veces por viaje (Circana, off-
premise)

✓ 47% de miembros de lealtad usan la
membresía varias veces/mes
(LoyaltyPass, 2026)

Penetración de lealtad en top
operadores

✕ Turista rara vez entra a lealtad;
captura fugaz

✓ Percentil 90 obtiene 37%+ de
transacciones vía lealtad (Paytronix,
2024)

Margen sobre el que decides ✕ Margen neto sector 3-9%
(Statista): el pico turístico no lo
agranda solo

✓ Perfil Google completo: 7x más clics
(WebFX, 2026)

Hallazgo 1 — ¿El comensal turista sube tu margen o solo tu ticket?
El comensal turista sube el ticket, no el margen: el sector vive con un neto de 3–9% (Statista) y el visi‐
tante casi nunca lo mueve hacia arriba.

Paga más por plato premium, sí, pero cada plato premium jala compras a proveedores especializados —maris‐
cos, cortes, importados— que suben el food cost justo cuando el volumen aprieta la cocina. Lo he visto en de‐
cenas de operaciones costeras: en temporada alta el ticket promedio crece dos dígitos y el dueño celebra, has‐
ta que cuadra la caja y el neto está igual o peor. El turista también castiga peor en reseñas, y 71% lee reseñas
en Google antes de decidir dónde comer (BrightLocal, 2024). En Masterestaurant leemos ese dato al revés: no
es tráfico gratis, es un cliente que exige más y te expone. La decisión no es venderle más; es blindar tu abaste‐
cimiento para que ese pico no te coma el margen.

Hallazgo 2 — Qué compras cambian cuando entra el flujo turístico
Cuando entra el flujo turístico, tu canasta de compras se reordena hacia insumos caros y de rotación imprevisi‐
ble. El turista pide lo emblemático y lo premium, y eso empuja proveedores especializados con lead times lar‐
gos y precios menos negociables; el food cost del plato estrella se dispara mientras el neto del sector sigue cla‐
vado en 3–9% (Statista). El residente, en cambio, sostiene la rotación estable que te deja comprar bien: los
operadores del percentil 90 obtienen 37%+ de sus transacciones de miembros de lealtad (Paytronix, 2024), un
flujo predecible que el visitante casi nunca alimenta. Diego F. Parra insiste en una regla dura: nunca reformules
toda tu compra alrededor del pico turístico, porque cuando baja te quedas con inventario premium muerto.
Compra el 70% de tu canasta pensando en el residente y trata el turista como un delta de temporada, con pro‐
veedores secundarios activables. Así el pico no reescribe tu estructura de costos entera.
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Hallazgo 3 — ¿Por qué la reputación online decide antes de que el turista compre?
La reputación online decide la venta antes de que el turista pise tu puerta: 71% lee reseñas en Google
(BrightLocal, 2024) y 72% investiga en redes sociales antes de elegir (Restroworks, 2025).

El visitante no tiene tu barrio de memoria; llega frío y filtra por pantalla, así que tu perfil es tu vitrina real. Y no es
menor: los perfiles de Google Business completos tienen 7x más probabilidad de recibir clics (WebFX, 2026). El
turista, además, es quien genera el volumen de reseñas que luego lee tu residente, así que su experiencia deja
huella doble. En Masterestaurant tratamos esto como un activo de compras encubierto: si tu proveedor de café
o pan falla en temporada alta, no pierdes una mesa, pierdes veinte reseñas que arrastran meses. La consisten‐
cia del insumo es reputación embotellada. Un quiebre de stock del plato estrella el sábado pico te cuesta más
en estrellas que en comida.

Hallazgo 4 — El residente construye el LTV; el turista no vuelve
El residente construye tu valor de vida del cliente; el turista rara vez vuelve, y esa asimetría debe guiar tu com‐
pra. Los miembros de lealtad son un flujo recurrente medible: 47% usa su membresía varias veces al mes y
32% varias veces por semana (LoyaltyPass, 2026), y en los mejores operadores 37%+ de las transacciones
vienen de ellos (Paytronix, 2024). Ese cliente te permite proyectar demanda y negociar volumen con proveedo‐
res; el turista no, porque no recompra ni te avisa cuándo llegará. Diego F. Parra lo dice sin rodeos: el error que
veo una y otra vez es dueños que rediseñan el menú y la despensa entera para impresionar al visitante y des‐
cuidan al vecino que paga la nómina en enero. El turista financia el pico; el residente financia el equilibrio anual.
Tu abastecimiento base debe anclarse al 75% que sostiene la caja los 12 meses, no al pico de tres.

Hallazgo 5 — El canal fuera del local y el costo de adquisición del turista
El canal fuera del local domina y encarece captar al turista: cerca del 75% del tráfico es off-premise (Circana) y
DoorDash lidera con 60.7% del mercado de delivery a fin de 2024, seguido por Uber Eats con 26.1% y Grubhub
con 6.3% (Earnest Analytics, 2024). El visitante te descubre por delivery o mapa, no por costumbre, y esa inter‐
mediación se lleva comisión de cada plato. El mercado global de food delivery ya vale US$288.84 mil millones
en 2024, camino a US$505.50 mil millones para 2030 (Grand View Research), señal de que el canal seguirá
pesando. Aquí Masterestaurant marca una línea: el food cost del delivery premium al turista debe costearse
aparte del salón, porque comisión más empaque más insumo caro puede dejarte margen negativo sin que lo
notes. Diseña un menú de canal con SKUs de proveedor pensados para viajar y aguantar comisión, no clones
del plato de mesa.

Hallazgo 6 — Cómo blindar el food cost del plato turístico en temporada alta
Para blindar el food cost del plato turístico, separa la compra de temporada del abastecimiento base y ponle te‐
cho. La regla dura de Masterestaurant es food cost ≤32% por plato como máximo, no como meta, y el plato pre‐
mium del turista es justo el que más lo rompe si compras sin contrato. Con un neto sectorial de solo 3–9% (Sta‐
tista), un punto de food cost mal gestionado en tu plato estrella borra la ganancia del pico entero. Negocia pre‐
cio cerrado con el proveedor especializado antes de la temporada, no en el sábado de la fila, y ten un insumo
sustituto validado para cuando el precio spot se dispare. Diego F. Parra lo resume así: el turista no paga
tu improvisación de compra, la castiga en la reseña. Costea cada plato de temporada como una unidad de
negocio propia, con su food cost, su proveedor y su punto de equilibrio de temporada calculado antes del
primer servicio.
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Hallazgo 7 — ¿Cómo convertir reseñas del turista en decisiones de proveedor?
Convierte las reseñas del turista en datos de compra: son tu auditoría gratuita de proveedores.

Con 71% leyendo reseñas en Google (BrightLocal, 2024) y 72% investigando en redes (Restroworks, 2025),
cada queja recurrente sobre un insumo —pan duro, café flojo, corte inconsistente— es una señal de que tu ca‐
dena de abastecimiento falla, no solo tu cocina. El turista, que genera el grueso del volumen de reseñas, te en‐
trega ese diagnóstico antes que el residente. En Masterestaurant cruzamos las palabras repetidas en reseñas
contra la lista de proveedores del mes: si tres visitantes marcan el mismo plato, revisamos el lote y el provee‐
dor, no al mesero. Los perfiles de Google completos ganan 7x más clics (WebFX, 2026), así que arreglar el in‐
sumo y responder la reseña compone en tráfico futuro. El comensal turista, bien leído, no es solo un ticket alto:
es el sistema de alerta temprana más barato que tiene tu operación de compras.

Hallazgo 8 — Qué cambia en tu estructura financiera con cada perfil
El turista sube el ticket promedio pero no el margen neto: el sector se mueve en 3-9% (Statista) y el pico turísti‐
co añade platos premium que elevan el food cost y las compras a proveedores especializados. El residente
construye el LTV vía recompra y lealtad; los operadores del percentil 90 obtienen 37%+ de transacciones de
miembros de lealtad (Paytronix, 2024), un flujo que el turista casi nunca alimenta. La reputación online decide
antes de sentarse: 71% lee reseñas en Google (BrightLocal, 2024) y 72% investiga en redes (Restroworks,
2025); el turista genera el volumen de reseñas que luego filtra a tu residente. El canal fuera del local domina:
~75% del tráfico es off-premise (Circana) y DoorDash controla 60.7% del delivery (Earnest Analytics, 2024): tu
costo de adquisición de clientes y la comisión reordenan qué compras y a qué proveedor. El territory risk cam‐
bia: en zona turística el riesgo es la estacionalidad; tu abastecimiento debe flexibilizarse en temporada baja
para no cargar prime cost muerto.

P U N T O  P O R  P U N T O

Análisis comparativo: turista frente a residente en tu operación

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

Turista paga más por comida (plato-
imagen, premium)

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

menos por visita pero repite

Veredicto: El turista sube el ticket puntual; el residente sostiene el ingreso anual y el punto de
equilibrio.
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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

Turista genera el volumen de reseñas
(71% las lee, BrightLocal 2024)

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

en la reputación ya construida

Veredicto: El turista escribe la reputación que el residente futuro lee: cuídala en cada compra.

RECOMPRA Y LTV

A ·  C O M E N S A L T U R I S TA /  V I S I TA N T E

Turista: recompra casi nula, LTV bajo

B  ·  M A S T E R E S TA U R A N T Residente: 47%

de leales vuelve varias veces/mes
(LoyaltyPass, 2026)

Veredicto: El LTV vive en el residente; el turista es captura fugaz de ticket alto.

PRESIÓN SOBRE COMPRAS Y PROVEEDORES

A ·  C O M E N S A L T U R I S TA /  V I S I TA N T E

Turista exige producto premium y
estacional

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

consistencia y precio estable

Veredicto: Costea y abastece por separado: el pico turístico no debe romper el food cost del
residente.

C O M PA R A C I Ó N  L A D O  A  L A D O
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El comensal turista / visitante T I C K E T  A LTO ,  R E C O M P R A B A J A

El comensal local / residente M A S T E R E S TA U R A N T

Decide guiado por reseñas: 71% las lee en Google antes de elegir (BrightLocal, 2024).✕

Ticket promedio mayor pero visita fugaz: 1-2 veces por viaje, casi cero recompra.✕

Castiga fuerte cualquier fallo de calidad: una reseña negativa pesa sobre residentes futuros.✕

Tensiona compras y proveedores: pide platos-imagen y productos premium que suben el food cost.✕

Se descubre por redes: 72% investiga en redes antes de ir (Restroworks, 2025).✕

Ticket más contenido pero recompra alta: es el pilar del LTV y del punto de equilibrio.✓

Miembros de lealtad recurrentes: 47% usa la membresía varias veces/mes (LoyaltyPass, 2026).✓

Sostiene la rotación de mesas entre temporadas altas.✓

Menos sensible al plato-imagen; valora consistencia y relación calidad-precio.✓

En top operadores aporta 37%+ de transacciones vía lealtad (Paytronix, 2024).✓

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

COMENSAL LOCAL / RESIDENTE

Decisión previa por reseñas
online

✕ 71% lee reseñas en Google
antes de elegir (BrightLocal, 2024)

✓ 72% investiga en redes sociales el
restaurante (Restroworks, 2025)

Descubrimiento por redes
(segmento joven)

✕ 57% de millennials decide
dónde comer según redes
(TouchBistro, 2025)

✓ 48% de operadores ya usan TikTok
para captarlo (TouchBistro, 2025)

Peso del canal fuera del local ✕ ~75% del tráfico ocurre fuera
del local / off-premise (Circana)

✓ Delivery: DoorDash 60.7% del
mercado a fin 2024 (Earnest Analytics,
2024)
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COMENSAL TURISTA /

VISITANTE

COMENSAL LOCAL / RESIDENTE

Recompra / lealtad (residente) ✕ Turista: recompra baja; visita 1-
2 veces por viaje (Circana, off-
premise)

✓ 47% de miembros de lealtad usan la
membresía varias veces/mes
(LoyaltyPass, 2026)

Penetración de lealtad en top
operadores

✕ Turista rara vez entra a lealtad;
captura fugaz

✓ Percentil 90 obtiene 37%+ de
transacciones vía lealtad (Paytronix,
2024)

Margen sobre el que decides ✕ Margen neto sector 3-9%
(Statista): el pico turístico no lo
agranda solo

✓ Perfil Google completo: 7x más clics
(WebFX, 2026)

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

El scorecard del comensal turista frente al local (2026)

V ISUAL I ZAC IÓN

Las cifras, visualizadas

71%
lee reseñas en Google antes de elegir dónde comer

72%
usa redes sociales para investigar restaurantes

57%
de millennials decide dónde

comer según redes sociales

75%
del tráfico ocurre fuera del local (off-premise)

37%
de transacciones vía lealtad
en operadores del percentil 90

9%
techo del margen neto del sector (rango 3-9%)
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lee reseñas en Google antes de elegir dónde comer

71%

usa redes sociales para investigar restaurantes

72%

de millennials decide dónde comer según redes sociales

57%

del tráfico ocurre fuera del local (off-premise)

75%

de transacciones vía lealtad en operadores del percentil 90

37%

techo del margen neto del sector (rango 3-9%)

9%

Fuentes: BrightLocal Local Consumer Review Survey 2024 · Restroworks — Restaurant Social Media Statistics 2025
· TouchBistro 2025 Diner Trends Report · Circana · Paytronix Loyalty Trends Report 2024

Gráfico creado por masterestaurant.com

C A S O  R E A L

“El 71% de los comensales lee reseñas antes de decidir. En zona turística eso no es opinión: es tu embudo
de ventas. Si tu proveedor te falla un martes de temporada alta, la reseña de un visitante que no volverá te
cuesta cuarenta residentes que sí volverían. Diseña las compras para el pico, no para el promedio.”

— Diego F. Parra, 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 tus compras y proveedores frente al comensal turista

1 Separa el food cost del turista y del residente
Modela dos cartas de costo: la de temporada alta (platos-imagen, producto premium, food cost
que puede rozar el 32% pero nunca superarlo) y la base del residente. El 71% lee reseñas
antes de elegir (BrightLocal, 2024): el plato que te fotografían debe ser impecable, pero
costeado por separado para no contaminar tu prime cost anual.
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2 Contrata proveedores flexibles a la estacionalidad
En zona turística el territory risk es la temporada baja. Negocia con tus proveedores volúmenes
escalonados y cláusulas de temporada, porque ~75% del tráfico es off-premise (Circana) y
varía mucho por estación. Un contrato rígido carga prime cost muerto en los meses valle y
hunde el punto de equilibrio.

3 Convierte la reseña del turista en activo del residente
El 72% investiga en redes (Restroworks, 2025) y el perfil de Google completo tiene 7x más clics
(WebFX, 2026). Usa el volumen de reseñas que genera el turista para captar residente, que es
quien te da recompra: 47% de miembros de lealtad vuelven varias veces/mes (LoyaltyPass,
2026).

4 Calcula el CAC real por canal y ajusta el menú
DoorDash controla 60.7% del delivery (Earnest Analytics, 2024) y su comisión come tu margen
neto de 3-9% (Statista). Aplica menu engineering por canal: los platos que viajan mal salen del
delivery y entran los de mayor margen de contribución, para que la conversión de delivery no
destruya tu unit economics.

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

Preguntas frecuentes sobre el comensal turista y tus compras

¿El comensal turista mejora mi margen neto?

No necesariamente. Sube tu ticket promedio pero el margen neto del sector se mantiene en 3-9% (Statista),
porque el turista pide platos premium que elevan el food cost y las compras a proveedores especializados. El
margen lo defiendes con costeo separado, no con más volumen turístico.

¿Por qué las reseñas afectan mis compras y proveedores?

Porque el 71% lee reseñas en Google antes de elegir (BrightLocal, 2024). Una falla de tu proveedor en
temporada alta genera una reseña negativa del turista que luego filtra a tus residentes futuros. La calidad del
abastecimiento se convierte en un problema de reputación, no solo de costo.

¿Debo priorizar al turista o al residente?

Al residente para el LTV y al turista para el volumen. El residente da recompra: 47% de miembros de lealtad
vuelven varias veces/mes (LoyaltyPass, 2026) y aporta 37%+ de transacciones en top operadores (Paytronix,
2024). El turista aporta ticket y reseñas, pero casi cero recompra.
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¿Cómo evito cargar costo de proveedor en temporada baja?

Negocia contratos flexibles a la estacionalidad. Como ~75% del tráfico es off-premise y varía por estación
(Circana), un contrato rígido carga prime cost muerto en los meses valle. Escalona volúmenes con tus
proveedores y protege así tu punto de equilibrio anual.

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

Retención de lealtad (QSR)
62% de retención mensual promedio de
miembros en los mejores QSR

Paytronix — Annual Loyalty
Report 2024

Retención de lealtad
(servicio completo)

57.8% de retención mensual de miembros en los
mejores restaurantes de servicio completo

Paytronix — Annual Loyalty
Report 2024

Penetración de
transacciones por lealtad

Los operadores en el percentil 90 alcanzan 37%+
de sus transacciones vía miembros de lealtad

Paytronix — Loyalty Trends
Report 2024

Altas de miembros de
lealtad

Los mejores QSR inscriben ~110 nuevos
miembros por tienda al mes

Paytronix — Annual Loyalty
Report 2024

Frecuencia de compra de
miembros de lealtad

81% de los miembros de lealtad en EE.UU.
compran con más frecuencia que los no
miembros

Paytronix — Annual Loyalty
Report 2024

Ingresos por estrategia
social

Restaurantes activos en redes reportaron +9.9%
de ingresos directos B2C en 2024

Deloitte Digital — Social media
strategies for restaurants
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