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VEREDICTO RAPIDO

Veredicto directo: los formatos que convierten no son los que mas gustan, sino los que
aparecen en el momento de decision. El 71% lee resefias en Google antes de elegir donde
comer (BrightLocal 2024) y el 72% usa redes para investigar restaurantes (Restroworks
2025); sin embargo, el grueso del contenido publicado se disefia para el alcance —el feed
— y no para el instante en que el comensal decide. La resefa respondida, la ficha de
Google completa (7x mas clics, WebFX 2026) y el mensaje directo (97% de SMS leidos en
15 minutos, Tabular 2025) mueven la reserva. El reel viral rara vez la rastrea. Prioriza el
contenido de intencién sobre el de vanidad.
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Este analisis nace de una tensién que Diego F. Parra ve en cada grupo gastronémico que asesora

Masterestaurant: se mide el contenido por alcance e interacciones, no por reservas rastreables. La
consecuencia es un costo de adquisicion de clientes que sube mientras los likes suben, sin que la caja lo note.

Aqui sintetizamos datos publicos reales de BrightLocal, TouchBistro, Restroworks, Paytronix, Circana, Statista y

la National Restaurant Association para ordenar qué formatos empujan una reserva y cuales solo alimentan el

ego del feed.

El sesgo de fondo es de atribucion. Un reel que suma 400.000 vistas se siente ganador; una ficha de Google

actualizada con horario y fotos no se siente nada, pero segun WebFX (2026) los perfiles de Google Business

completos reciben 7x mas clics. El 57% de los millennials decide donde comer segun redes (TouchBistro 2025),
y el 50% de quienes dejaron de salir volveria con precios mas bajos (Circana 2025): la sefial de conversion vive

donde se cruza intencion y momento, no donde se acumula alcance. Este estudio separa ambos planos con

lectura de consultor senior.

COMPARACION LADO A LADO

Comparacion lado a lado

Investigacion previa del
comensal

Ficha Google Business
completa

Canal directo (SMS/mensaje)

Lealtad como motor de
recompra

Descubrimiento por
generacion

Palanca de reactivacion

CONTENIDO DE INTENCION
(CONVIERTE A RESERVA)

X 71% lee resefias en Google antes
de elegir (BrightLocal 2024)

X 7x mas clics que una ficha
incompleta (WebFX 2026)

X 97% de SMS leidos en 15
minutos (Tabular 2025)

X 37%+ de transacciones via
lealtad en top operadores (Paytronix
2024)

X  57% de millennials decide por
redes (TouchBistro 2025)

X 50% volveria con precio mas bajo
(Circana 2025)

CONTENIDO DE ALCANCE
(GENERA VISTAS)

v 72% usa redes para investigar, sin
garantia de reserva (Restroworks 2025)

v Reel viral: 400k vistas # clic al
mapa

v Historia efimera: <24h de vida, sin

registro de reserva

v"  Seguidores nuevos: métrica de
vanidad, no de caja

v Alcance genérico: no segmenta por
intencion de visita

v Postinspiracional: no dispara
decision inmediata

Hallazgo 1 — ; Qué formatos generan reservas y cuales solo suman vistas?

Los formatos que convierten no son los que mas gustan, sino los que aparecen en el momento de deci-
sion. El 71% lee resefas en Google antes de elegir donde comer (BrightLocal 2024) y el 72% usa redes
para investigar restaurantes (Restroworks 2025):

el consumidor no descubre y reserva en el mismo plano. El reel alimenta el descubrimiento; la ficha de Google
y la resefia cierran. Diego F. Parra lo repite en cada grupo que asesora Masterestaurant: se mide contenido por
alcance, no por reserva rastreable. El resultado es un costo de adquisicidon que sube mientras suben los likes,
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sin que la caja lo note. La sefial de conversion vive donde se cruzan intencion y momento, no donde se acumu-
la alcance. Separar ambos planos es la primera decision de caja, no de marketing. La ficha de Google Business
completa es el activo de conversion mas rentable y el peor atendido del sector.

Hallazgo 2 — La ficha de Google: el activo de conversién peor atendido del sector

Segun WebFX (2026), los perfiles completos tienen 7x mas probabilidad de recibir clics; sumado a que el 71%
lee resefias en Google antes de decidir (BrightLocal 2024), ahi se juega la reserva, no en el feed. El error que
veo una y otra vez: se contrata a un creador para reels y nadie actualiza horario, fotos ni menu en Google. No
se siente 'creativo’, asi que se abandona. Un perfil con fotos recientes, horarios exactos y resefas respondidas
multiplica clics con costo cero de produccion. El 57% de los millennials decide donde comer segun redes (Tou-
chBistro 2025), pero el clic que se convierte en mesa pasa por Google. Atiende la ficha antes que el préoximo
reel: rinde 7x mas por cada hora invertida. El canal directo cierra la reserva; el feed solo la descubre, y confun-
dirlos infla el costo de adquisicion. El 97% de los SMS se leen dentro de 15 minutos del envio (Tabular 2025):
ningun posteo organico se acerca a esa tasa de contacto.

Hallazgo 3 — Canal directo vs. feed: déonde se cierra y déonde se descubre

El feed es la parte alta del embudo —el 72% investiga restaurantes en redes (Restroworks 2025)—, pero la
conversion rastreable ocurre en el mensaje que llega al bolsillo. En los grupos que asesora Masterestaurant,
Diego F. Parra ordena esto sin excepcion: el reel captura, el canal directo confirma. Cuando se mide todo por
alcance del feed, el CAC se dispara porque se paga descubrimiento sin cerrar. El margen del sector es de ape-
nas 3—9% (Statista): no hay colchdn para pagar vistas que no vuelven como mesa. Descubrir en el feed, cerrar
en el directo: ese es el orden que protege caja. La lealtad, no el alcance, concentra la recompra y construye el
valor de vida del comensal. Los operadores del percentil 90 obtienen 37%+ de sus transacciones de miembros
de lealtad (Paytronix 2024): el LTV se fabrica ahi, no en las vistas. El 47% de los miembros usa su membresia
varias veces al mes y el 32% varias veces por semana (LoyaltyPass 2026), y el 75% de las marcas QSR con
programa reporté mas trafico (National Restaurant Association 2025).

Hallazgo 4 — La lealtad concentra la recompra y construye el LTV real

El feed atrae al desconocido una vez; el programa lo trae de vuelta doce. Con margenes de 3-9% (Statista), la
segunda, tercera y cuarta visita son las que dejan utilidad, porque el costo de adquisicion ya se pago en la pri-
mera. Medir el contenido por seguidores ignora el activo que de verdad paga la nédmina: el cliente que regresa.
El reel viral engafia a la caja porque el sesgo de atribucion premia el alcance visible y castiga el activo silencio-
so que convierte. Un reel de 400.000 vistas se siente ganador; una ficha de Google con horario y fotos actuali-
zadas no se siente nada, pero recibe 7x mas clics (WebFX 2026). El 50% de quienes dejaron de salir a comer
volveria con precios mas bajos (Circana 2025): la palanca de trafico suele ser oferta y momento, no creatividad.
Diego F. Parra insiste en que el contenido de intencidn se mide por reserva rastreable y el de alcance por inter-
acciones; solo el primero baja el CAC de forma sostenible.

Hallazgo 5 — El sesgo de atribucién: por qué el reel viral engaia a la caja

La operacion fuera del local ya es ~75% del trafico (Circana), asi que el momento de decisién rara vez ocurre
frente al reel. Atribuir la reserva a la vista mas ruidosa es como se pierde el rastro del dinero. Ordena el conteni-
do por reserva rastreable y el ego del feed deja de dictar el presupuesto. La regla que aplica Masterestaurant:
cada formato declara su funcién —descubrir o cerrar— y se mide con la métrica que le corresponde. Descubri-
miento: alcance y guardados, porque el 72% investiga en redes (Restroworks 2025) y el 57% de millennials de-
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cide ahi (TouchBistro 2025). Cierre: clics a la ficha —7x con perfil completo (WebFX 2026)—, resefias respondi-
das (71% las lee, BrightLocal 2024), SMS con 97% de apertura en 15 minutos (Tabular 2025) y altas al progra-
ma de lealtad (37%+ de transacciones en el top, Paytronix 2024). Con margen de 3-9% (Statista), cada euro de
produccién debe rastrearse a una mesa.

Hallazgo 6 — Como ordenar el contenido por reserva, no por ego del feed

El feed viral que no mueve la ficha ni el directo es un gasto de branding, no una inversién de conversion: nom-
bralo asi y decide con la caja, no con los likes. El contenido de intencidon se mide por reserva rastreable; el de
alcance por vistas e interacciones. Solo el primero baja el costo de adquisicion de clientes de forma sostenible.
La ficha de Google Business completa multiplica por 7 los clics (WebFX 2026): es el activo de conversion peor
atendido del sector porque no se siente 'creativo'. El canal directo (97% de SMS leidos en 15 minutos, Tabular
2025) es donde se cierra la reserva; el feed es donde se descubre. Confundirlos infla el CAC. La lealtad
concentra recompra: 37%+ de transacciones en el percentil 90 de operadores (Paytronix 2024). ElI LTV del
comensal se construye ahi, no en el alcance.

PUNTO POR PUNTO

Intencidén vs. alcance: analisis criterio por criterio

MOMENTO DE APARICION

A - CONTENIDO DE INTENCION B - MASTERESTAURANT Aparece cuando
(CONVIERTE A RESERVA)

el comensal navega sin intencion de

Aparece cuando el comensal ya decide
comer hoy

(resena, ficha, mensaje)

Veredicto: El contenido de intencion gana: el 71% investiga en Google antes de elegir
(BrightLocal 2024).

RASTREO DE LA RESERVA

A - CONTENIDO DE INTENCION B - MASTERESTAURANT Vistas e
(CONVIERTE A RESERVA)

interacciones sin puente a la caja
Enlace y codigo rastreable hasta el libro

de reservas

Veredicto: Solo el de intencion permite calcular el costo de adquisicion real por formato.

www.masterestaurant.com - Estudio Original - Andlisis Masterestaurant de Conversién de Contenido Gastronémico 2026: qué formatos generan reservas y cuéles solo alc... Pag. 4 de 10


https://masterestaurant.com/libro_restaurantes.html

EFECTO EN RECOMPRA (LTV)

A - CONTENIDO DE INTENCION B - MASTERESTAURANT Alcance nuevo
(CONVIERTE A RESERVA)
sin mecanismo de retorno
Lealtad y canal directo: 37%+ de

transacciones en top operadores
(Paytronix 2024)

Veredicto: EI LTV del comensal se construye en intencion, no en alcance.

COSTO POR RESERVA

A - CONTENIDO DE INTENCION B - MASTERESTAURANT CAC opaco:
(CONVIERTE A RESERVA)

sube con los likes sin sefal en caja
CAC medible y optimizable por canal

Veredicto: El de intencion baja el CAC; el de alcance lo esconde.
COMPARACION LADO A LADO
Contenido de intenciébn CONVIERTE A RESERVA
X Resenas respondidas y ficha de Google completa: 71% las lee antes de decidir (BrightLocal 2024)
X Canal directo (SMS/WhatsApp): 97% de mensajes leidos en 15 minutos (Tabular 2025)
X Programa de lealtad: 37%+ de transacciones en top operadores (Paytronix 2024)

X Contenido segmentado por generacion e intencion de visita (TouchBistro 2025)
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Contenido de alcance

MASTERESTAURANT

v Reel viral sin llamada a reservar ni enlace rastreable

v'  Historias efimeras que mueren en 24h sin registro de conversion

v/ Suma de seguidores como métrica principal (vanidad, no caja)

v" Post inspiracional que gusta pero no dispara una decisién hoy

COMPARACION LADO A LADO

Comparacioén lado a lado

Investigacion previa del
comensal

Ficha Google Business
completa

Canal directo (SMS/mensaje)

Lealtad como motor de
recompra

Descubrimiento por
generacion

Palanca de reactivacion

LAS CIFRAS QUE IMPORTAN

CONTENIDO DE INTENCION
(CONVIERTE A RESERVA)

X 71% lee resefias en Google antes
de elegir (BrightLocal 2024)

X 7x mas clics que una ficha
incompleta (WebFX 2026)

X 97% de SMS leidos en 15
minutos (Tabular 2025)

X 37%+ de transacciones via
lealtad en top operadores (Paytronix
2024)

X  57% de millennials decide por
redes (TouchBistro 2025)

X 50% volveria con precio mas bajo
(Circana 2025)

CONTENIDO DE ALCANCE
(GENERA VISTAS)

v 72% usa redes para investigar, sin
garantia de reserva (Restroworks 2025)

v Reel viral: 400k vistas # clic al
mapa

v Historia efimera: <24h de vida, sin
registro de reserva

v Seguidores nuevos: métrica de

vanidad, no de caja

v Alcance genérico: no segmenta por
intencion de visita

v Postinspiracional: no dispara
decision inmediata

El scorecard: cifras publicas reales por formato (2026)

71 %

lee resefias en Google antes de elegir restaurante
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72 %

usa redes sociales para investigar restaurantes

1x

mas clics en fichas de Google Business completas

97 %

de SMS leidos dentro de 15 minutos del envio

37 %o+

de transacciones via lealtad en operadores top

57 %

de millennials decide donde comer segun redes

VISUALIZACION

Las cifras, visualizadas

lee resefias en Google antes de elegir restaurante

G

usa redes sociales para investigar restaurantes

G

mas clics en fichas de Google Business completas

a

de SMS leidos dentro de 15 minutos del envio

G

de transacciones via lealtad en operadores top

G  37%+

de millennials decide dénde comer segun redes

G

Fuentes: BrightLocal Local Consumer Review Survey 2024 - Restroworks 2025 - WebFX 2026 - Tabular SMS
Marketing Stats 2025 - Paytronix Loyalty Trends Report 2024
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CASO REAL

“El error que veo una y otra vez: un grupo con tres locales celebraba un reel de 500.000 vistas mientras su
ficha de Google llevaba ocho meses sin actualizar horarios ni fotos. Reordenamos: primero la ficha
completa, luego resefias respondidas en 24h, luego SMS a la base dormida. Las vistas bajaron; las
reservas rastreables subieron. La caja no reserva por un reel, reserva por aparecer en el momento en que
alguien tiene hambre y decide.”

— Diego F. Parra, consultor Masterestaurant
COMO APLICARLO EN TU RESTAURANTE

Coémo situar tu contenido segun donde caes

@ Audita el reparto intencién vs. alcance
Clasifica el contenido del ultimo trimestre en dos cubetas: intencion (resenas, ficha de Google,
SMS/mensajes, lealtad) y alcance (reels, historias, posts inspiracionales). Con el 71% que lee
resefias antes de elegir (BrightLocal 2024) como referencia, si mas del 70% de tu esfuerzo va a
alcance, tu embudo esta roto por arriba.

@ Repara el activo de conversion olvidado
La ficha de Google Business completa da 7x mas clics (WebFX 2026) y es lo peor atendido.
Horarios, fotos reales del plato, atributos, resefias respondidas en 24h. Es el paso de mayor
ROI porque el 71% pasa por ahi antes de decidir (BrightLocal 2024) y casi nadie lo trabaja.

@ Activa el canal directo rastreable
Con el 97% de SMS leidos en 15 minutos (Tabular 2025), segmenta tu base y envia ofertas con
enlace rastreable a reserva. La lealtad concentra recompra: 37%+ de transacciones en
operadores top (Paytronix 2024). Aqui se construye el LTV del comensal, no en el feed.

@ Mide reservas, no vistas
Redefine el KPI: reserva rastreable por formato y su costo de adquisicion de clientes. El 57%
de millennials decide por redes (TouchBistro 2025), pero solo cuenta lo que llega al libro de
reservas. Reasigna presupuesto del formato de vanidad al de intencion hasta que el CAC baje.

PREGUNTAS FRECUENTES
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Preguntas frecuentes

¢ Qué formato de contenido gastronémico convierte mas en reservas?

Los formatos de intencidn: la ficha de Google Business completa (7x mas clics, WebFX 2026), las resefias
respondidas (71% las lee antes de elegir, BrightLocal 2024) y el canal directo (97% de SMS leidos en 15 min,
Tabular 2025). Convierten porque aparecen en el momento de decision, no en el feed.

¢El contenido viral en redes sirve para un restaurante?

Sirve para descubrimiento —el 72% usa redes para investigar restaurantes (Restroworks 2025) y el 57% de
millennials decide por ellas (TouchBistro 2025)— pero rara vez rastrea una reserva. Su valor es llenar la parte
alta del embudo; si es tu unico formato, tu costo de adquisicién de clientes sube sin que la caja lo note.

¢ Como mido si mi contenido genera reservas de verdad?

Define como KPI la reserva rastreable por formato y su costo de adquisicidn, no las vistas. Usa enlaces y
codigos por canal, mide qué contenido llega al libro de reservas y reasigna presupuesto del formato de vanidad
al de intencién hasta que el CAC baje de forma sostenible.

¢Por qué la ficha de Google es tan importante para las reservas?

Porque el 71% lee resenas en Google antes de elegir ddbnde comer (BrightLocal 2024) y los perfiles completos
reciben 7x mas clics (WebFX 2026). Es el activo de conversion de mayor ROl y el peor atendido: horarios, fotos
reales y resefias respondidas en 24h mueven la reserva mas que un reel.

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

Consumidores que esperan respuesta a
resefas (positivas y negativas)

Consumidores que usan Google para leer

resefas

Consumidores dispuestos a escribir una resefia

Tasa de apertura de email marketing en
restaurantes
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Benchmark 2026

89% de los consumidores
(2025)

83% de los consumidores
(2025)

96% de los consumidores
(2025)

43,6% de apertura promedio

(2025)

Fuente

BrightLocal Local Consumer
Review Survey 2025

BrightLocal Local Consumer
Review Survey 2025

BrightLocal Local Consumer
Review Survey 2025

Stripo 2025
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Dato Benchmark 2026 Fuente

Comensales influidos por emails promocionales = 55% de los comensales

Stripo 2025
de calidad (2025)

. ) 45% en SMS frente a 6% en .
Tasa de respuesta de SMS marketing vs email . Omnisend 2025
email (2025)

Propiedad Intelectual de Masterestaurant® — Exclusivo para Lideres de Sector - masterestaurant.com
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