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Contenido que Vende Mesas: Sistema
Editorial de Conversion para Marcas

Gastronomicas

Método probado en +8.400 restaurantes - 43 paises masterestaurant.com

VEREDICTO RAPIDO

Veredicto: el contenido de un grupo gastronémico no es gasto de marketing; es
infraestructura de conversion que se debe costear como CapEx editorial y medir por su
efecto en CAC, LTV y prime cost del embudo. Adquirir un comensal nuevo cuesta entre 5y
25 veces mas que retener a uno existente (Bain & Company); mientras la marca invierta
US$30,27 por lead en Google Ads (WordStream, 2025) sin un sistema editorial que capture,
retenga y recompre, el margen de contribucion del canal digital se erosiona. Un sistema
editorial de conversion — biblioteca de activos, disparadores de recompra y prueba social
gobernada — convierte trafico pagado caro en flujo propio barato. En Masterestaurant lo
tratamos con la misma disciplina que el costeo de un plato: cada pieza tiene un costo
tedérico, un costo real y una varianza medible.

" White Paper Documento técnico - C-Suite y banca multilateral - 15 min de lectura - 2026-07-09

PROPIEDAD INTELECTUAL DE MASTERESTAURANT® — EXCLUSIVO PARA LIDERES DE SECTOR
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Este white paper esta dirigido a la junta directiva, el CFO y el director de expansioén de un grupo gastronémico
que ya invierte en marketing pero no ve la linea entre ese gasto y las mesas llenas. El problema no es la falta
de contenido: es la falta de un sistema que convierta ese contenido en unit economics defendibles frente a

la junta.

La tesis de Diego F. Parra y Masterestaurant es directa: el contenido debe costearse, medirse y auditarse con el
mismo rigor que el food cost y el prime cost de la operacion. Una marca que publica sin un embudo, sin
atribucién y sin disparadores de recompra estd quemando caja de adquisicion cara y regalando el LTV del
comensal a las apps de terceros, cuyo costo efectivo llega al 30%-40% del pedido (Restaurant Business, 2024).

El documento aterriza un marco de seis capitulos: el contexto macro del canal digital gastronémico, la falla
cuantificada del enfoque tradicional, la metodologia de costeo del contenido, la arquitectura del sistema editorial
de conversion Masterestaurant, un benchmark con simulacion de escenarios de estrés de costos de medios, y
un roadmap de implementacion de 90 dias con KPIs y ROI para la junta.

COMPARACION LADO A LADO

Comparacion lado a lado

Costo por lead / adquisicion

Dependencia de terceros

Recompra / retencién

Prueba social / reputacion

Medicién y atribucion
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MARKETING
TRADICIONAL POR
CAMPANAS

X US$30,27 por lead en
Google Ads gastrondmico
(WordStream, 2025), sin activo
residual

X Delivery de apps con costo
efectivo de 30%-40% del
pedido (Restaurant Business,
2024)

X Sin disparadores;
recompra dejada al azar de la
app o del recuerdo del
comensal

X Resenas sin gobierno; 83%
usa Google para leer resefias
antes de decidir (BrightLocal,
2025)

X Meétricas de vanidad
(alcance, likes) sin linea a la
mesa ni al EBITDA

SISTEMA EDITORIAL DE CONVERSION
(MASTERESTAURANT)

v El activo editorial amortiza el CAC en el
tiempo; retener cuesta 5-25x menos que
adquirir (Bain & Company)

v 70% de comensales prefiere ordenar
directo al restaurante (Lightspeed, 2025); el
sistema canaliza ahi

v 81% se uniria a un programa de lealtad si
se ofreciera (Businessdasher, 2025); SMS
convierte 21%-30% (Constant Contact, 2024)

v UGC convierte 4x mas que la foto de
marca (Loop.fans, 2025) y 10x en
publicaciones (Emplifi, Q3 2025)

v"  Costo tedrico vs real por pieza, varianza
editorial, CAC/LTV y contribucion al margen
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MARKETING SISTEMA EDITORIAL DE CONVERSION

TRADICIONAL POR (MASTERESTAURANT)

CAMPANAS
Resiliencia ante inflaciéon de X  El margen del canal v Elflujo propio (busqueda local, lista, UGC)
medios colapsa cuando sube el absorbe la inflacién de medios pagados

CPC/CPM,; sin activo propio

que amortigle

Capitulo 1 — ;El contenido de un grupo gastronémico es gasto o infraestructura?

El contenido no es gasto de marketing: es infraestructura de conversion que debe costearse como Ca-
pEx editorial y medirse por su efecto en CAC, LTV y prime cost del embudo.

La aritmética manda. Adquirir un comensal nuevo cuesta de 5 a 25 veces mas que retener a uno existente
(Bain & Company), y en restaurantes ese CAC se ubica en unos $30-$80 por cliente (ChowNow). Cuando la
junta trata cada publicacién como OpEx que se consume, quema esa caja cara sin construir activo. Lo he visto
en decenas de grupos: publican a diario, pagan medios y no saben qué mesa vino de qué pieza. Diego F. Parra
y Masterestaurant sostienen que el contenido, costeado y auditado con el rigor del food cost, produce un activo
residual de conversion con vida Util y amortizacion, no un post que muere en 48 horas. El enfoque tradicional
destruye margen porque mide alcance en vez de contribucion, y colapsa en cuanto sube el costo de los medios.

Capitulo 2 — ;Por qué el enfoque tradicional por campafas destruye margen?

El costo por lead en Google Ads para restaurantes y comida ya alcanza US$30,27 (WordStream, 2025), y
el pedido online crece +300% mas rapido que el dine-in desde 2014 (Nation's Restaurant News):

el canal caro escala mientras la campafa no deja activo. Cada ddlar de una campafia se consume el dia que
termina. El error que veo una y otra vez: la marca celebra impresiones y no puede responder a su CFO cuanto
costo tedricamente cada pieza contra lo que costé de verdad, ni cuanto margen de contribucion aporté al embu-
do. Sin costo tedrico vs real, sin varianza editorial y sin atribucion a la mesa, el marketing es un centro de costo
ciego que la junta no puede defender. Una pieza se costea igual que un plato: costo tedrico contra costo real,
con varianza medida y contribucion al margen. En cocina el costo laboral pesa 25-35% de los ingresos (U.S.

Capitulo 3 — ;Como se costea una pieza de contenido con rigor de prime cost?

Bureau of Labor Statistics) y el food cost por plato tiene un techo del 32%; el contenido merece la mis-
ma disciplina.

Masterestaurant fija un costo tedrico por pieza (horas de redaccion, produccion visual, edicién y distribucién), lo
compara con el costo real y calcula la varianza editorial, tal como se hace con el food cost variance en una coci-
na seria. La cifra que importa a la junta no es cuantos posts se publicaron, sino cuanto costé cada uno producir
una reserva directa. Adquirir un cliente cuesta 5-7 veces mas que retenerlo (Invesp): amortizar una guia o un
caso reutilizable durante meses baja el costo por comensal muy por debajo de una camparfa de un solo uso. El
sistema editorial internaliza el LTV del comensal que el enfoque tradicional regala a las apps de terceros. El
costo efectivo del delivery de terceros llega al 30%-40% del total del pedido con comisiones y tarifas (Restau-
rant Business, 2024): cada pedido enrutado por esas plataformas cede casi la mitad del ticket y, peor, el dato
del cliente.
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Capitulo 4 — ;Qué internaliza el sistema editorial que la campana regala?

El sistema empuja el pedido directo —el 70% de los consumidores prefiere ordenar directo del restau-
rante (Lightspeed, 2025) frente al 46% que prefiere las apps de terceros— y captura la relacion.

Sobre esa base construye recompra: el 81% de los consumidores se uniria a un programa de lealtad si se lo
ofrecieran (Businessdasher, 2025). Diego F. Parra lo resume sin adornos: si no eres duefio del canal ni del dato,
estas alquilando a tus propios clientes a una comision del 30%. El contenido propio amortigua la inflacion de
medios porque construye un flujo de demanda que no depende del CPC. Las busquedas de 'comida cerca
de mi' crecieron +99% interanual (Restroworks, 2025): ese trafico es intencion local pura que una biblioteca
editorial bien indexada captura sin pagar por clic. Cuando el CPC sube, la campafia se encarece linealmente; el
activo editorial ya esta amortizado y sigue convirtiendo.

Capitulo 5 — ;Por qué el contenido propio amortigua la inflacion de medios pagados?

Ademas, el 83% de los consumidores usa Google para leer resefas (BrightLocal, 2025) y el 78% prefiere
menus QR sobre papel (Eater via QR Code, 2025):

cada punto de contacto propio —ficha, resefias, menu digital— alimenta el mismo embudo sin renta de medios.
El sistema editorial de Masterestaurant convierte esa intenciéon en pedido directo, de modo que un shock de
precios en medios pagados golpea a los competidores que solo compran clics, no a quien construyé flujo pro-
pio. El contenido generado por usuarios convierte mas por dolar que la produccion de marca, y por margenes
que la junta no puede ignorar. EI UGC logra 4x mas conversion que las fotos de marca (Loop.fans, 2025) y las
publicaciones con UGC rinden mas de 10x que las publicaciones sin UGC (Emplifi, Q3 2025), ademas de +28%
de engagement frente al contenido de marca (Restroworks, 2025). El disparador de recompra también pesa: el
SMS marketing convierte entre 21% y 30% en promedio (Constant Contact, 2024) y el 67% de los consumido-
res usa cupones digitales (Restroworks, 2025).

Capitulo 6 — ;Qué formatos convierten mas por délar invertido?

El riesgo de no activarlos es real: el 49% visitaria a un competidor por una oferta BOGO (Capital One
Shopping via Restroworks, 2025).

El sistema editorial prioriza los formatos con mejor conversion/costo y los ancla al método Masterestaurant, no
a la estética por la estética. La junta defiende el ROl midiendo costo por pieza, atribucion a la mesa y contribu-
cion al embudo desde el primer trimestre. El roadmap de Masterestaurant de 90 dias fija KPIs duros: costo teo-
rico vs real por pieza, varianza editorial, porcentaje de pedido directo sobre total y CAC por canal. Con un CAC
de restaurante de $30-$80 (ChowNow) y un costo por lead de US$30,27 en Google Ads (WordStream, 2025),
cada punto de pedido directo recuperado del 30%-40% de comision de terceros (Restaurant Business, 2024)
cae directo al margen de contribucién. Diego F. Parra cierra con una sola accion para la junta: dejar de reportar
impresiones y empezar a reportar costo por comensal adquirido y retenido.

Capitulo 7 — ; Como defiende la junta el ROI del sistema en 90 dias?

Cuando el contenido se audita como el prime cost, deja de ser una linea de gasto discutible y se vuelve
el activo de conversion mas barato del grupo.
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El enfoque tradicional trata el contenido como OpEx que se consume; el sistema editorial lo trata como CapEx
que produce un activo residual de conversion con vida util y amortizacion. EI marketing por campafas mide al-
cance; el sistema editorial mide costo teorico vs real por pieza, varianza editorial y contribucién al margen de
contribucion del embudo. El enfoque tradicional deja el LTV del comensal en manos de apps de terceros al
30%-40% de comision (Restaurant Business, 2024); el sistema lo internaliza via pedido directo y lealtad. La
campafa colapsa cuando sube el CPC; el sistema editorial construye flujo propio (busqueda local +99% inter-
anual, Restroworks 2025) que amortigua la inflacion de medios pagados.

PUNTO POR PUNTO

Analisis comparativo criterio por criterio

NATURALEZA DEL GASTO

A - MARKETING TRADICIONAL POR B - MASTERESTAURANT CapEx editorial:
CAMPARNAS

activo residual con vida util y amortizacion

OpEX gque se consume campana a del CAC

campana sin dejar activo

Veredicto: El sistema editorial gana: convierte gasto que desaparece en un activo que sigue
captando mesas.

PROPIEDAD DEL LTV DEL COMENSAL

A - MARKETING TRADICIONAL POR B - MASTERESTAURANT Internalizado via
CAMPARNAS

pedido directo (70% lo prefiere,

i o/._AN0O
Cedido a apps de terceros al 30%-40% Lightspeed 2025) y lealtad

del pedido (Restaurant Business, 2024)

Veredicto: El sistema editorial gana: recupera el margen que hoy se va en comision.
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MEDICION PARA LA JUNTA

A - MARKETING TRADICIONAL POR B - MASTERESTAURANT CAC, LTV,
CAMPANAS

varianza editorial y contribucién al margen
Métricas de vanidad sin linea al EBITDA

Veredicto: El sistema editorial gana: da a la junta cifras defendibles, no likes.

RESILIENCIA ANTE INFLACION DE MEDIOS

A - MARKETING TRADICIONAL POR B - MASTERESTAURANT Flujo propio
CAMPARNAS

amortigua el alza; el activo sostiene el
Margen colapsa cuando sube el

CPC/CPM

margen

Veredicto: El sistema editorial gana: convierte volatilidad de medios en estabilidad de margen.

COMPARACION LADO A LADO

Marketing por campanas (enfoque tradicional) GASTO RECURRENTE SIN ACTIVO

X Cada campana arranca de cero: sin biblioteca reutilizable de activos

X CAC expuesto a la subasta: US$30,27/lead en Google Ads gastronémico (WordStream, 2025)
X Recompra tercerizada a apps con costo efectivo del 30%-40% (Restaurant Business, 2024)

X Reputacion sin gobierno pese a que 83% lee resefias en Google (BrightLocal, 2025)

X Reporte a la junta en métricas de vanidad, no en EBITDA ni margen de contribucién
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Sistema editorial de conversion (Masterestaurant)

MASTERESTAURANT

v Biblioteca de activos que amortiza el CAC pieza por pieza en el tiempo

v Canaliza al pedido directo: 70% de comensales lo prefiere (Lightspeed, 2025)

v Disparadores de recompra: SMS convierte 21%-30% (Constant Contact, 2024) y 81% se sumaria a
lealtad (Businessdasher, 2025)

v" Prueba social gobernada: UGC convierte 4x (Loop.fans, 2025) y 10x en feed (Emplifi, Q3 2025)

v Costeo por pieza: costo tedrico vs real, varianza y contribucion al margen medibles

COMPARACION LADO A LADO

Comparacién lado a lado

Costo por lead / adquisicion

Dependencia de terceros

Recompra / retencion

Prueba social / reputacion

Medicién y atribucion
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MARKETING
TRADICIONAL POR
CAMPANAS

X US$30,27 por lead en
Google Ads gastrondmico
(WordStream, 2025), sin activo
residual

X Delivery de apps con costo
efectivo de 30%-40% del
pedido (Restaurant Business,
2024)

X Sin disparadores;
recompra dejada al azar de la
app o del recuerdo del
comensal

X Resefias sin gobierno; 83%
usa Google para leer resefas
antes de decidir (BrightLocal,
2025)

X Meétricas de vanidad
(alcance, likes) sin linea a la
mesa ni al EBITDA

SISTEMA EDITORIAL DE CONVERSION
(MASTERESTAURANT)

v El activo editorial amortiza el CAC en el
tiempo; retener cuesta 5-25x menos que
adquirir (Bain & Company)

v 70% de comensales prefiere ordenar
directo al restaurante (Lightspeed, 2025); el
sistema canaliza ahi

v 81% se uniria a un programa de lealtad si
se ofreciera (Businessdasher, 2025); SMS
convierte 21%-30% (Constant Contact, 2024)

v"  UGC convierte 4x mas que la foto de
marca (Loop.fans, 2025) y 10x en
publicaciones (Emplifi, Q3 2025)

v Costo tedrico vs real por pieza, varianza
editorial, CAC/LTV y contribucion al margen
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MARKETING SISTEMA EDITORIAL DE CONVERSION

TRADICIONAL POR (MASTERESTAURANT)

CAMPANAS
Resiliencia ante inflaciéon de X El margen del canal v Elflujo propio (busqueda local, lista, UGC)
medios colapsa cuando sube el absorbe la inflacién de medios pagados

CPC/CPM,; sin activo propio
que amortigle

LAS CIFRAS QUE IMPORTAN

Cifras que sostienen la tesis (fuentes externas reales)

30.27 uso

costo por lead en Google Ads
del sector restaurantes y comida

20x

hasta 25 veces mas caro adquirir un
cliente nuevo que retener uno existente

70 %

de comensales prefiere ordenar directo
al restaurante, no via apps de terceros

40 %

costo efectivo del delivery de terceros
sobre el total del pedido (hasta 30-40%)

81 %

de consumidores se uniria a un
programa de lealtad si se le ofreciera

83 %

de consumidores usa Google para leer
resefias antes de elegir restaurante

VISUALIZACION

Las cifras, visualizadas
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Fuentes: WordStream, Google Ads Benchmarks 2025 - Bain & Company - Lightspeed, Online Ordering Statistics
2025 - Restaurant Business, Third-party delivery charges 2024 - Businessdasher 2025

Grafico creado por masterestaurant.com

CASO REAL

“Cuando dejamos de reportar likes y empezamos a costear cada pieza como un plato, encontramos que el
60% de nuestro presupuesto digital financiaba la comision de apps de terceros, no mesas propias.
Reasignarlo a un sistema editorial que empujaba pedido directo y recompra por SMS bajé nuestro costo
de adquisicion efectivo y subio el ticket recurrente en un trimestre. La caja lo noté antes que el equipo

de marketing.”

— Director de expansiéon de un grupo gastronémico de 6 locales (sintesis de un patrén
operativo recurrente que Diego F. Parra ha visto en decenas de operaciones)

COMO APLICARLO EN TU RESTAURANTE

Roadmap de implementacién en 90 dias

@ Dias 1-15 — Auditoria de unit economics del canal
Levanta el CAC real por canal, el LTV del comensal y el porcentaje de ventas que hoy pasa por
apps de terceros al 30%-40% (Restaurant Business, 2024). Fija la linea base: costo por lead,
tasa de recompra y participacion del pedido directo. Sin linea base no hay varianza que auditar.
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https://masterestaurant.com/

@ Dias 16-45 — Biblioteca de activos y costeo editorial
Construye la biblioteca reutilizable (fichas de plato, prueba social, respuestas answer-first para
IA) y asignale a cada pieza un costo tedrico. Prioriza el pedido directo que prefiere el 70% de
comensales (Lightspeed, 2025) y la busqueda local, que crece +99% interanual (Restroworks,
2025).

@ Dias 46-75 — Disparadores de recompra y lealtad
Activa SMS y lealtad: la conversion de SMS va del 21% al 30% (Constant Contact, 2024) y el
81% se sumaria a un programa de lealtad si se ofrece (Businessdasher, 2025). Conecta cada
disparador a una métrica de recompra para poder medir su contribucién al margen, no su
alcance.

@ Dias 76-90 — Gobierno de prueba social y reporte a junta
Instaura un flujo de UGC gobernado (convierte 4x mas que la foto de marca, Loop.fans 2025) y
de gestion de resenas, dado que el 83% lee Google antes de decidir (BrightLocal, 2025). Cierra
con un tablero de CAC, LTV, varianza editorial y contribucion al EBITDA para la junta.

PREGUNTAS FRECUENTES

Preguntas frecuentes de la junta directiva

¢ Por qué costear el contenido como CapEx y no como gasto de marketing?

Porque un activo editorial bien construido amortiza su costo en el tiempo: retener a un comensal cuesta entre 5
y 25 veces menos que adquirir uno nuevo (Bain & Company). Tratarlo como CapEx obliga a medir vida util,
varianza y contribucion al margen, no solo alcance.

¢ Como reduce este sistema el costo de adquisicion de clientes?

Sustituye trafico pagado caro — US$30,27 por lead en Google Ads gastronémico (WordStream, 2025) — por
flujo propio: busqueda local (+99% interanual, Restroworks 2025), pedido directo (70% lo prefiere, Lightspeed
2025) y recompra por lealtad que baja el CAC efectivo del grupo.

¢ Qué papel juega la prueba social en la conversion?

Es decisiva: el 83% lee resefias en Google antes de elegir (BrightLocal, 2025) y el contenido de usuarios (UGC)
convierte 4x mas que la foto de marca (Loop.fans, 2025) y hasta 10x en publicaciones (Emplifi, Q3 2025). Sin
gobernarla, se pierde el activo de conversion mas barato.
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¢, Como se defiende el margen del canal si sube el costo de los medios?

Con activo propio. Cuando el CPC/CPM inflaciona, el flujo propio (contenido indexado, busqueda local, UGC,
lealtad) amortigua el golpe. Por eso el sistema editorial es resiliencia: convierte gasto variable volatil en un
activo que sostiene el margen de contribucion del embudo.

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

Consumidores que prefieren ordenar directo del 70% Lightspeed — Online Ordering Statistics

restaurante ° 2025

Ticket mayor al ordenar directo vs apps de 35% mas por Lightspeed — Online Ordering Statistics

terceros transaccion 2025

Valor de vida mayor del cliente de canal propio i Lightspeed — Online Ordering Statistics
45% mas alto

vs solo web 2025

Consumidores que prefieren pedir por apps de 46% Lightspeed — Online Ordering Statistics

terceros ° 2025

Comensales que usan apps de terceros solo 42% Lightspeed — Online Ordering Statistics

para volver a pedir ° 2025

Consumidores dispuestos a usar ofertas i 90% National Restaurant Association 2025
casi

exclusivas de app ° (via Lightspeed)

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