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V E R E D I C T O  R Á P I D O

Veredicto directo: un motor de reservas directas paga su CapEx en menos de un trimestre
para casi cualquier operación con más de 400 cubiertos/mes. La plataforma de terceros no
es un canal: es un impuesto sobre tu propia base de clientes. Cada reserva que llega por
un tercero te cuesta entre comisión, cover fee y —el costo oculto que casi nadie calcula—
la propiedad del dato del comensal. El motor propio invierte la ecuación: pagas una vez
por la infraestructura y capitalizas cada reserva como un activo (email, teléfono, historial)
que reduce tu costo de adquisición futuro. La dependencia superior al 70% de terceros es
una vulnerabilidad estructural, no una comodidad. El objetivo no es cero terceros; es que
el tercero deje de ser dueño de tu relación con el cliente.
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Este white paper analiza la decisión de infraestructura más subestimada del growth gastronómico 2026: quién
es dueño del canal de reserva. La discusión pública se centra en el delivery, pero la reserva de mesa concentra
el margen real —full service, ticket alto, recompra— y ahí la dependencia de terceros drena EBITDA de
forma silenciosa.

El marco de trabajo es el de Masterestaurant y la voz de Diego F. Parra: cocina, caja y junta directiva. No es un
manual de software; es un modelo de decisión de CapEx/OpEx para el dueño que ya factura y quiere dejar de
rentar su propia base de clientes. Cada cifra citada proviene de una fuente externa real; la lectura de consultor
es la síntesis.

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

Comparación lado a lado

MOTOR DE RESERVAS DIRECTAS

(CANAL PROPIO)

PLATAFORMA DE TERCEROS

(CANAL ALQUILADO)

Costo marginal por reserva ✕ ~US$0,10-0,30 (SMS/infra);
Tabular 2025 estima US$4,20 de
ingreso por SMS de confirmación

✓ Cover fee + comisión: 3%-6% del
ticket es el techo recomendado de
marketing (Toast 2025)

Propiedad del dato del
comensal

✕ 100% propia (email, teléfono,
historial, LTV)

✓ 0%-parcial; la plataforma retiene y
monetiza la relación

Costo de adquisición (CAC) a
12 meses

✕ Decreciente: la base propia
recompra (recurrentes gastan 67%
más — Restroworks 2025)

✓ Constante o creciente: repagas por
reactivar a tu propio cliente

Frecuencia de recompra
habilitada

✕ Lealtad propia: miembros visitan
40%+ más seguido (Paytronix 2024)

✓ Limitada; el programa de fidelidad
vive en la plataforma, no en ti

Inversión inicial (CapEx) ✕ Media: setup del motor +
integración POS (una vez)

✓ Cero CapEx, pero OpEx perpetuo
indexado a tus ventas

Vulnerabilidad estructural ✕ Baja: control del algoritmo, precios
y cancelaciones

✓ Alta: dependencia >70% = un
cambio de comisión te mueve el
EBITDA

Capítulo 1 — ¿Por qué la reserva directa concentra el margen que el delivery no da?

La reserva de mesa concentra el margen real del full service porque agrupa ticket alto, servicio de sala y
recompra, mientras el delivery pelea centavos en un mercado saturado.

El GMV del delivery online en América Latina llegó a US$32.420 millones en 2025 (Grand View Research), y el
mercado global se proyecta en US$1,51 billones para 2026 (Statista Market Forecast). Esos números impresio‐
nan, pero el margen ahí es delgado y ajeno: tú operas, otro cobra el peaje. La mesa es distinta. Ahí vive el co‐
mensal que vuelve, el que gasta 67% más por pedido cuando ya es cliente recurrente frente al primerizo (Res‐
troworks 2025). Lo he visto en decenas de restaurantes: dueños obsesionados con el delivery mientras rentan
su canal más rentable a un tercero. El error de encuadre cuesta EBITDA cada mes. La discusión pública
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mira el delivery; la caja mira la mesa. Un motor de reservas propio es CapEx único que se amortiza, mientras
la plataforma de terceros es OpEx perpetuo indexado a tus ventas: cada cubierto que crece te cuesta más
para siempre.

Capítulo 2 — El tercero cobra un flujo perpetuo; el motor propio es un stock que se amortiza

Esa es la trampa financiera. El tercero cobra un flujo que sube contigo; el motor propio es un stock que pagas
una vez y luego produce gratis. A volumen, el stock siempre gana. Para casi cualquier operación con más de
400 cubiertos al mes, ese CapEx se amortiza en menos de un trimestre. Diego F. Parra lo resume desde la jun‐
ta directiva: la comisión no es un costo de canal, es un impuesto sobre tu propia base de clientes. Con marke‐
ting de restaurante establecido recomendado en 3% a 6% de ventas (Toast 2025), pagar además una renta per‐
petua a un intermediario por clientes que ya son tuyos es duplicar el costo de adquisición sin razón. La platafor‐
ma de terceros optimiza su propio LTV, no el tuyo: tu comensal es inventario que revende al competidor de al
lado. Esa es la letra pequeña que casi nadie lee. Cuando un cliente reserva por un tercero, ese tercero aprende
sus hábitos, su ticket y su frecuencia, y luego le ofrece la mesa de enfrente.

Capítulo 3 — La plataforma optimiza SU LTV, no el tuyo

Tú pusiste la cocina, el servicio y la reputación; el intermediario se quedó con la relación. El dato importa por‐
que el cliente recurrente gasta 67% más por pedido que el nuevo (Restroworks 2024) y los miembros de un
programa de lealtad visitan 40%+ más seguido que los no miembros (Paytronix Loyalty Trends 2024). Un motor
propio convierte ese LTV en tu activo: la reserva directa es la puerta de entrada a la relación que capitaliza re‐
compra, no a una transacción huérfana. En Masterestaurant lo tratamos como decisión de balance, no de soft‐
ware. El dato del comensal es el diferencial competitivo de 2026: sin él no hay retención, ni personalización, ni
defensa cuando el intermediario sube comisiones. Quien tiene el dato, tiene el margen. Un motor de reservas
directas te entrega nombre, correo, historial de visitas y preferencias en tu propia base; el tercero te entrega
una cabeza en una silla y se guarda todo lo demás.

Capítulo 4 — Quien tiene el dato del comensal, tiene el margen de 2026

La diferencia es estructural. Los miembros de lealtad ya generan hasta el 37% de las transacciones en los me‐
jores operadores (Paytronix 2024), y el 81% de esos miembros compra con más frecuencia que los no miem‐
bros (Paytronix Annual Loyalty Report 2024). Sin dato propio no puedes construir lealtad, y sin lealtad quedas
expuesto a cada subida de comisión que el intermediario decida. El dato es la muralla; la reserva directa es
donde se levanta esa muralla, comensal por comensal. La reserva directa no es una casilla de calendario: se
integra al menu engineering y a la ingeniería de ocupación que el tercero jamás te dará. Ahí está el ROI oculto.
Un motor propio permite upsell pre-visita —sugerir el maridaje o el menú degustación antes de que el comensal
cruce la puerta— y gestión activa de no-shows con SMS de confirmación, que genera US$4,20 de ingreso por
mensaje enviado (Tabular SMS Marketing Stats 2025).

Capítulo 5 — La reserva directa se integra al menu engineering y a la gestión de no-shows

El tercero solo entrega una cabeza en una silla; no optimiza tu ticket ni tu ocupación. Cada no-show recuperado
es una mesa que factura en lugar de quedar vacía en el turno pico. Lo he visto una y otra vez: restaurantes con
15% de no-shows que, con recordatorios propios, bajan a un dígito y recuperan miles en un mes. La reserva
propia convierte el calendario en una palanca de margen, no en un simple registro de nombres. El motor de re‐
servas directas paga su CapEx en menos de un trimestre para casi cualquier operación con más de 400 cubier‐
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tos al mes. Ese es el umbral de decisión. Por debajo de ese volumen la comisión del tercero todavía puede te‐
ner sentido como canal de descubrimiento; por encima, cada reserva que sigue llegando por un intermediario
es margen que regalas sin necesidad.

Capítulo 6 — ¿Cuánto tarda en pagarse el motor y desde qué volumen conviene?

La matemática es simple:

la plataforma cobra un porcentaje de cada cubierto para siempre, y con marketing de restaurante establecido
en apenas 3% a 6% de ventas (Toast 2025), sumar una comisión perpetua duplica el costo de traer a un cliente
que ya conoce tu casa. Diego F. Parra insiste en verlo como dueño que ya factura: no rentes tu propia base de
clientes. El motor propio es infraestructura de balance; la comisión es fuga de EBITDA. A volumen, la decisión
deja de ser táctica y pasa a ser de junta directiva. La decisión correcta no es qué software comprar, sino quién
es dueño del canal de reserva —una pregunta de CapEx/OpEx, no de features. Ese es el marco Masterestau‐
rant. El dueño que ya factura debe modelar el motor propio como stock amortizable frente al flujo perpetuo del
intermediario, y contra ese flujo casi siempre pierde el intermediario a volumen.

Capítulo 7 — El modelo de decisión: CapEx/OpEx, no manual de software

La lectura de consultor es la síntesis: el delivery global se proyecta en US$1,51 billones para 2026 (Statista) y
absorbe toda la atención, mientras la reserva —donde vive el margen real del full service y la recompra que
gasta 67% más (Restroworks 2025)— queda subcontratada por defecto. Diego F. Parra lo cierra sin rodeos: el
motor propio es la infraestructura más subestimada del growth gastronómico. La acción concreta es una: audita
hoy qué porcentaje de tus reservas de mesa llega por terceros y cuánto de tu EBITDA se va en esa renta. El
tercero cobra un flujo (OpEx perpetuo indexado a ventas); el motor propio es un stock (CapEx único que se
amortiza). A volumen, el stock siempre gana. La plataforma optimiza SU LTV, no el tuyo: tu cliente es inventario
que revende a tu competidor de al lado. El motor propio hace del LTV del comensal tu activo.

Capítulo 8 — Las diferencias que mueven el margen

El dato del comensal es el diferencial de 2026: sin él no hay retención, ni personalización, ni defensa frente a la
subida de comisiones. Quien tiene el dato, tiene el margen. La reserva directa se integra al menu engineering y
a la ingeniería de ocupación (upsell pre-visita, gestión de no-shows con SMS); el tercero solo entrega una cabe‐
za en una silla.

P U N T O  P O R  P U N T O
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Análisis comparativo: canal propio vs canal alquilado

ESTRUCTURA DE COSTO

A ·  M O TO R  D E  R E S E RVA S  D I R E C TA S
( C A N A L P R O P I O )

CapEx único amortizable; costo marginal
por reserva casi nulo

B  ·  M A S T E R E S TA U R A N T OpEx perpetuo

indexado a ventas (3%-6% recomendado
de marketing se lo lleva la comisión —
Toast 2025)

Veredicto: A volumen sostenido, el motor propio siempre bate al flujo de comisión del tercero.

PROPIEDAD Y USO DEL DATO

A ·  M O TO R  D E  R E S E RVA S  D I R E C TA S
( C A N A L P R O P I O )

100% propia: alimenta CRM, lealtad y
retención (recurrente gasta 67% más —
Restroworks 2025)

B  ·  M A S T E R E S TA U R A N T Retenida por la

plataforma; tu cliente es su inventario

Veredicto: Quien tiene el dato del comensal, tiene el margen y la defensa competitiva.

RIESGO ESTRUCTURAL

A ·  M O TO R  D E  R E S E RVA S  D I R E C TA S
( C A N A L P R O P I O )

Bajo: control de precio, algoritmo y
cancelaciones

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

dependencia >70% expone el EBITDA a
cambios de comisión

Veredicto: El motor propio reduce la vulnerabilidad estructural; el tercero la concentra.

C O M PA R A C I Ó N  L A D O  A  L A D O
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Cuándo el motor propio gana claramente R E C O M E N D A D O

Cuándo el tercero sigue teniendo sentido (uso táctico) M A S T E R E S TA U R A N T

Operación full service con más de 400 cubiertos/mes y ticket medio-alto.✕

Base de clientes recurrente que ya recompra sin incentivo de la plataforma.✕

Equipo con capacidad de gestionar CRM y campañas de retención propias.✕

Objetivo de multi-unidad: la data unificada del comensal es el activo escalable.✕

Márgenes ajustados donde 3%-6% de comisión sobre ventas duele en el EBITDA.✕

Apertura o local nuevo sin base propia: el tercero da alcance inicial.✓

Franjas valle donde llenar mesa a cualquier costo mejora la contribución.✓

Descubrimiento: captar al comensal primerizo para migrarlo luego al canal propio.✓

Mercados donde la plataforma domina la intención de búsqueda local.✓

Test de demanda de un concepto sin comprometer CapEx en infraestructura.✓

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

Comparación lado a lado

MOTOR DE RESERVAS DIRECTAS

(CANAL PROPIO)

PLATAFORMA DE TERCEROS

(CANAL ALQUILADO)

Costo marginal por reserva ✕ ~US$0,10-0,30 (SMS/infra);
Tabular 2025 estima US$4,20 de
ingreso por SMS de confirmación

✓ Cover fee + comisión: 3%-6% del
ticket es el techo recomendado de
marketing (Toast 2025)

Propiedad del dato del
comensal

✕ 100% propia (email, teléfono,
historial, LTV)

✓ 0%-parcial; la plataforma retiene y
monetiza la relación

Costo de adquisición (CAC) a
12 meses

✕ Decreciente: la base propia
recompra (recurrentes gastan 67%
más — Restroworks 2025)

✓ Constante o creciente: repagas por
reactivar a tu propio cliente
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MOTOR DE RESERVAS DIRECTAS

(CANAL PROPIO)

PLATAFORMA DE TERCEROS

(CANAL ALQUILADO)

Frecuencia de recompra
habilitada

✕ Lealtad propia: miembros visitan
40%+ más seguido (Paytronix 2024)

✓ Limitada; el programa de fidelidad
vive en la plataforma, no en ti

Inversión inicial (CapEx) ✕ Media: setup del motor +
integración POS (una vez)

✓ Cero CapEx, pero OpEx perpetuo
indexado a tus ventas

Vulnerabilidad estructural ✕ Baja: control del algoritmo, precios
y cancelaciones

✓ Alta: dependencia >70% = un
cambio de comisión te mueve el
EBITDA

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

Cifras que enmarcan la decisión (2026)

67%
más gasta por pedido el cliente recurrente vs el
primerizo (la base propia es el activo de margen)

40%+
más seguido visitan los miembros de un
programa de lealtad propio vs no miembros

4.2 USD
de ingreso generado por cada SMS de confirmación
de reserva (canal directo de bajo costo)

6%
de las ventas es el techo recomendado de
marketing para un restaurante establecido
(la comisión del tercero se lo come entero)

14.1%
más ingresos vieron las marcas con
mejor estrategia de canal social/directo

9%
sube el ingreso al subir 1 estrella en la reseña
(la reputación es un canal de reserva propio)
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V ISUAL I ZAC IÓN

Las cifras, visualizadas

más gasta por pedido el cliente recurrente vs el primerizo (la base propia es el activo de margen)

67%

más seguido visitan los miembros de un programa de lealtad propio vs no miembros

40%+

de ingreso generado por cada SMS de confirmación de reserva (canal directo de bajo costo)

4.2USD

de las ventas es el techo recomendado de marketing para un restaurante establecido (la comisión del ter…

6%

más ingresos vieron las marcas con mejor estrategia de canal social/directo

14.1%

sube el ingreso al subir 1 estrella en la reseña (la reputación es un canal de reserva propio)

9%

Fuentes: Restroworks 2025 · Paytronix Loyalty Trends Report 2024 · Tabular SMS Marketing Stats 2025 · Toast
Average Marketing Budget for a Restaurant 2025 · Deloitte Digital 2025

Gráfico creado por masterestaurant.com

C A S O  R E A L

“Un full service de tres locales llegaba con el 74% de sus reservas por terceros y pagaba cover fee +
comisión que sumaban ~4,8% de sus ventas de salón. Montamos motor propio, integramos el POS y
arrancamos captura de dato en cada reserva. A 90 días, la mezcla bajó a 41% terceros / 59% directo;
el ahorro neto de comisión, ya descontado el CapEx amortizado, rondó los US$3.100/mes por local.
Lo que movió el EBITDA no fue el ahorro: fue tener el email de 6.000 comensales que antes eran de
la plataforma.”

— Síntesis de consultoría Masterestaurant — Diego F. Parra

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
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Roadmap de migración en 90 días

1 Días 1-15 · Auditoría de dependencia y línea base
Mide la mezcla real: % de reservas por cada canal, cover fee + comisión efectiva sobre ventas
de salón, y el CAC implícito de cada tercero. Cuantifica el costo de no actuar. Sin esta línea
base no hay ROI que presentar a la junta ni forma de saber si la migración funciona.

2 Días 16-45 · Infraestructura y captura de dato
Instala el motor de reservas integrado al POS, con confirmación por SMS (US$4,20 de ingreso
por mensaje — Tabular 2025) y captura obligatoria de email/teléfono. Cada reserva directa
debe alimentar el CRM. La gestión de no-shows con SMS recupera cubiertos que el tercero
nunca te devolvía.

3 Días 46-75 · Migración de tráfico y widget propio
Pon el botón de reserva propio en el primer resultado de tu ficha, web y redes. Redirige la
intención de búsqueda de marca al canal directo. Usa al tercero solo para franjas valle y
descubrimiento; empieza a reactivar tu base propia con lealtad, que eleva la frecuencia 40%+
(Paytronix 2024).

4 Días 76-90 · Retención y medición de EBITDA
Activa campañas de recompra sobre la base capturada (el recurrente gasta 67% más —
Restroworks 2025). Mide la nueva mezcla, el ahorro neto de comisión y el LTV incremental.
Reporta a la junta el CapEx amortizado vs OpEx eliminado: ese es el número que sostiene la
decisión.

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

Preguntas frecuentes

¿Cuándo se paga un motor de reservas directas?

Para casi cualquier full service con más de 400 cubiertos/mes, el CapEx se amortiza en menos de un trimestre.
La comisión y el cover fee del tercero suelen sumar 3%-6% de las ventas de salón (Toast 2025); eliminarlos
libera exactamente ese margen para siempre.

¿Debo eliminar por completo las plataformas de terceros?

No. El objetivo no es cero terceros, es que el tercero deje de ser dueño de tu relación con el cliente. Úsalo
tácticamente para descubrimiento y franjas valle, y migra al comensal primerizo a tu canal propio, donde
recompra gastando 67% más (Restroworks 2025).
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Propiedad Intelectual de Masterestaurant® — Exclusivo para Líderes de Sector · masterestaurant.com

¿Por qué importa tanto la propiedad del dato del comensal?

Porque sin dato no hay retención ni defensa. El cliente recurrente y el miembro de lealtad propio visitan 40%+
más seguido (Paytronix 2024). Sin su email y teléfono repagas por reactivar a tu propio cliente cada vez, y la
plataforma se queda con tu LTV.

¿Qué riesgo tiene una dependencia superior al 70% de terceros?

Es una vulnerabilidad estructural: un cambio de comisión te mueve el EBITDA sin que puedas reaccionar.
Concentras tu canal en un actor que optimiza su margen, no el tuyo, y que puede revender a tu comensal al
competidor de al lado.

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

Frecuencia de visita de
miembros de lealtad

Los miembros de programas de lealtad visitan 40%+
más seguido que los no miembros (2024)

Paytronix Loyalty
Trends Report 2024

Ticket vía pedido online
propio

Los clientes piden 35% más ítems por cuenta al ordenar
en plataformas propias (first-party) vs. terceros

Paytronix 2024

Aumento de valor por cliente
con lealtad

El valor por cliente sube 23% con programas de
recompensas (2024)

Paytronix Loyalty
Trends Report 2024

Penetración de lealtad en top
operadores

Los operadores del percentil 90 obtienen 37%+ de sus
transacciones de miembros de lealtad

Paytronix Loyalty
Trends Report 2024

Tamaño del mercado de
meal delivery en EE.UU.

El segmento de reparto de comida preparada en EE.UU.
alcanzó ~$96 mil millones (2024)

Statista 2024

Preferencia por fotos de
comida en redes

84% prefiere ver fotos de comida y bebida en las redes
de un restaurante (2024)

Toast 2024
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