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MASTERESTAURANT ®

Dominar el Radio de 3&nbsp;km:
Sistema Completo de SEO Local y

Google Business Profile

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

VEREDICTO RAPIDO

Veredicto: el radio de 3 km no se gana con anuncios pagados, se gana con activos de
propiedad. Un Google Business Profile optimizado recibe 7 veces mas vistas que el sitio
web del restaurante (Malou, 2025) y el 57 % de quienes lo consultan contactan o visitan el
negocio en menos de 24 horas (Yelp, 2026). Frente a la dependencia de apps de terceros
—que erosionan margen y capturan tu data— la infraestructura local propia baja el

costo de adquisicion de clientes y multiplica el LTV del comensal. La recomendacion de
junta: tratar el GBP y el pedido de primera parte como CapEx de marca, no como gasto
de marketing.

* White Paper Documento técnico - C-Suite y banca multilateral - 14 min de lectura - 2026-07-09

PROPIEDAD INTELECTUAL DE MASTERESTAURANT® — EXCLUSIVO PARA LIDERES DE SECTOR
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Este white paper aborda una pregunta de direccion, no de marketing tactico: ¢ por qué un restaurante con
producto excelente pierde ventas dentro de su propio vecindario? La respuesta rara vez es la comida. Es la
invisibilidad en el radio de 3 km, la zona de captacién real donde se decide la mayoria del trafico de un local
fisico. Diego F. Parra ha visto el patron en operaciones de 43 paises: el operador invierte en cocina y pierde la
caja en la puerta digital.

El documento sintetiza datos publicos verificables de National Restaurant Association, Toast, Yelp, Lightspeed,
Circana y Malou (2025-2026) y los lee con o6ptica de consultor de caja. No es una investigacion primaria con
muestra: es una sintesis experta que traduce cifras del sector en decisiones de margen de contribucion,

costo de adquisicidon y punto de equilibrio para lideres de grupos gastrondmicos que operan de 1 a mas de

10 unidades.

COMPARACION LADO A LADO

Comparacién lado a lado

DEPENDENCIA DE APPS DE
TERCEROS

SISTEMA PROPIO (GBP +
PRIMERA PARTE)

Ticket promedio por X Base (referencia) v +35 % por cuenta (Paytronix, 2024)

transaccion

Valor de vida del cliente (LTV) X Base solo web v +45 % mas alto (Lightspeed, 2025)

Comision sobre venta X 15-30 % del ticket a la app v 0-3 % (pasarela propia)
Propiedad de la data del X Nula: la app retiene el cliente v Total: base para retencion y
comensal recompra

Visibilidad en radio de 3 km

Velocidad de conversion

X Compites contra todos en la app

X Dependiente del algoritmo de la

v GBP: 7x vistas vs web (Malou,
2025)

v 57 % contacta en <24 h (Yelp,

app 2026)

Capitulo 1 — ;Por qué el radio de 3 km decide su caja antes que la comida?

El radio de 3 km decide la mayoria del trafico de un local fisico, y se gana con activos de propiedad, no
con anuncios pagados.

Un Google Business Profile optimizado recibe 7 veces mas vistas que el sitio web del restaurante, segun Malou
(2025), y ese es el punto donde el comensal del vecindario decide entrar o pasar de largo. Diego F. Parra lo ha
visto en operaciones de 43 paises: el operador vierte capital en cocina y pierde la venta en la puerta digital. La
comida rara vez es el problema; la invisibilidad en la zona de captacién real, si. En Masterestaurant leemos
ese radio como se lee un estado de resultados: cada vista perdida es un ticket que no entré. El descubrimiento
importa tanto que el 38 % de la Generacidon Z encuentra restaurantes en TikTok (Toast, 2026). El local con
producto excelente que no aparece cuando alguien busca cerca simplemente no existe para ese cliente.
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Capitulo 2 — El GBP es infraestructura de descubrimiento, no publicidad

El Google Business Profile es infraestructura de descubrimiento que se optimiza una vez y compone trafico gra-
tuito durante anos, a diferencia del anuncio que deja de rendir el dia que apaga el presupuesto. Con 7 veces
mas vistas que el sitio web (Malou, 2025), el perfil es el escaparate real del radio de 3 km. Diego F. Parra insiste
en tratarlo como un activo de balance, no como un gasto de marketing: fotos actualizadas, horarios exactos,
menu con precios, categoria correcta y respuestas a resefas. Ese trabajo no caduca. La diferencia con la publi-
cidad pagada es de naturaleza contable: el anuncio es costo variable que se evapora; el perfil optimizado es
costo hundido que rinde ano tras afio. En un sector donde el 29 % del trafico de restaurantes en EE. UU. ya
viene atado a alguna oferta (Circana, 2025), el operador que no controla su ficha regala la conversacion de
descubrimiento a la competencia del bloque de al lado.

Capitulo 3 — ;Cuanto vale una resena en su punto de equilibrio?

Una reseina vale un cliente que actia en menos de 24 horas: el 57 % de los usuarios de Yelp contacta o
visita un negocio en ese lapso, segun Yelp (2026).

La reputacion online no es vanidad; es un multiplicador de conversién que mueve su punto de equilibrio. Cuan-
do 4 de cada 5 usuarios de Yelp llegan a una pagina de negocio listos para comprar (Yelp, 2025), cada estrella
adicional se traduce en tickets reales dentro del radio de 3 km. Diego F. Parra lo resume sin rodeos: el error que
ve una y otra vez es dejar las resefias negativas sin respuesta mientras se paga por atraer trafico nuevo. Es ta-
par el balde con billetes. Responder cada resefia, pedir la valoracion en la mesa y corregir el problema operati-
vo cuesta minutos y recupera margen de contribucién. La reputacion es el Unico activo de marketing que sube
el ticket sin subir el gasto publicitario.

Capitulo 4 — El pedido de primera parte convierte comisién en margen

El pedido de primera parte convierte comision en margen: cada punto que no paga a la app de terceros es con-
tribucion directa al EBITDA. Los clientes piden 35 % mas items por cuenta al ordenar en plataformas propias
frente a terceros, segun Paytronix (2024), y el valor de vida del cliente de canal propio es 45 % mas alto que el
de solo web (Lightspeed, 2025). Diego F. Parra lo ve como aritmética de junta directiva, no como preferencia de
canal: el agregador cobra 20-30 % de comision sobre una venta que el GBP ya originé gratis. En Espafia, con
12,2 millones de usuarios de delivery restaurante-a-consumidor en 2025 (Statista, 2025), redirigir esa demanda
al canal propio es la palanca de margen mas grande a la mano. El sistema de SEO local no termina en la vista
del perfil: termina cuando el comensal pide directo, deja su dato y entra a la base de lealtad de la casa.

Capitulo 5 — La lealtad es el retorno compuesto del radio de 3 km

La lealtad es el retorno compuesto de dominar el radio de 3 km: el 39 % de las visitas a restaurantes en EE.
UU. ya proviene de miembros del programa de fidelidad, el doble que en 2019, segun Restroworks (2025). El
descubrimiento local trae al cliente una vez; el dato capturado lo trae doce veces al afio. Los QSR generan cer-
ca del 71 % de sus ventas con clientes recurrentes (Restroworks, 2024), lo que confirma la tesis de Diego F.
Parra: la ficha de Google y el pedido propio no son fines, son la maquina de captura de datos que alimenta la
recurrencia. El mercado de tarjetas de regalo de restaurantes valié US$36.817 millones en 2025 (Business Re-
search Insights, 2025), con el 43 % del gasto en tarjetas concentrado en cafés y restaurantes (Capital One
Shopping, 2026). Cada comensal del vecindario que entra a la base propia deja de ser trafico prestado y se
vuelve activo de la casa.
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Capitulo 6 — El video corto es el nuevo trafico de descubrimiento del vecindario

El video corto es el canal de descubrimiento de restaurantes que mas crece, y ya alimenta el radio de 3 km tan-
to como la busqueda local, segun Forbes. El 51 % de los usuarios de TikTok sale a cenar por el contenido de un
restaurante (Restroworks, 2025) y el 63,1 % descubre productos y tendencias en la plataforma (The Influence
Agency, 2025). Las cifras de alcance son de otra escala: un video de comida promedia 220.800 vistas en TikTok
y 135.200 en Instagram Reels (Restroworks, 2025). Diego F. Parra lo enmarca sin humo: ese alcance organico
solo compone margen si aterriza en el GBP y en el pedido propio, no en un agregador que cobra comision. El
video atrae, el perfil convierte y el canal directo cobra el margen completo. Un sistema de SEO local que ignora
el video corto deja fuera el 38 % del descubrimiento de la Generacién Z (Toast, 2026), la caja de manana.

Capitulo 7 — ;Qué debe medir un lider de grupo gastronémico, no un marketero?

Un lider de grupo gastronémico debe medir el radio de 3 km en unidades de caja, no en métricas de va-
nidad: vistas del GBP que se convierten en visitas, porcentaje de pedidos por canal propio y costo de
adquisicion por comensal recuperado.

Con el perfil recibiendo 7 veces mas vistas que el sitio web (Malou, 2025) y el 57 % de usuarios de resefias ac-
tuando en 24 horas (Yelp, 2026), el tablero correcto conecta descubrimiento con margen de contribucién. Diego
F. Parra dirige la decision al punto de equilibrio: si el 29 % del trafico ya viene atado a oferta (Circana, 2025) y el
canal propio sube el ticket 35 % (Paytronix, 2024), la pregunta directiva no es cuanto invertir en anuncios, sino
cuantos activos de propiedad controla la casa. Para grupos de 1 a mas de 10 unidades, la disciplina es la mis-
ma: optimice el perfil, capture el dato, redirija el pedido y mida cada punto de comisién ahorrado como EBITDA.

Capitulo 8 — Las diferencias que deciden el margen

El GBP es infraestructura de descubrimiento, no publicidad: se optimiza una vez y compone trafico gratuito du-
rante afos. El pedido de primera parte convierte comision en margen: cada punto que no paga a la app es con-
tribucion directa al EBITDA. La reputacion online es un multiplicador de conversién: el 57 % de usuarios de Yelp
actla en menos de 24 horas (Yelp, 2026).

PUNTO POR PUNTO

Analisis A/B: rentar visibilidad vs poseer el territorio

COSTO DE ADQUISICION DE CLIENTES (CAC)

A - DEPENDENCIA DE APPS DE TERCEROS B - MASTERESTAURANT Decreciente: el
Alto y creciente: cada pedido paga 15-30 GBP compone trafico gratuito y la lealtad
% de comisién a la app. captura recompra.

Veredicto: El sistema propio gana: convierte gasto recurrente en activo de marca.
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VALOR DE VIDA DEL COMENSAL (LTV)

A - DEPENDENCIA DE APPS DE TERCEROS B - MASTERESTAURANT 45 % mas alto en
Limitado: la app retiene la relacion y la canal propio (Lightspeed, 2025); base de
data del cliente. retencion propia.

Veredicto: Primera parte gana: el LTV es defendible y crece con lealtad.

VISIBILIDAD EN EL RADIO DE 3 KM

A - DEPENDENCIA DE APPS DE TERCEROS B - MASTERESTAURANT Dominante: 7x
Diluida: compites contra todos dentro de la vistas de GBP vs web (Malou, 2025) y
app del tercero. accion en <24 h.

Veredicto: El GBP gana el descubrimiento local; es el activo #1 del territorio.

COMPARACION LADO A LADO

Enfoque tradicional: rentar visibilidad ALTO cAC

X Comisiones de 15-30 % que consumen el margen de contribucion de cada plato.

X Cero propiedad de la data: el comensal pertenece a la app, no al restaurante.

X Ranking sujeto al algoritmo del tercero; sin control sobre reputacién online.

X Costo de adquisicién de clientes creciente y recompra que no capitaliza el local.
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Sistema Masterestaurant: poseer el territorio MASTERESTAURANT

v" Google Business Profile como activo de marca: 7x vistas vs sitio web (Malou, 2025).
v Pedido de primera parte: +35 % de items por cuenta (Paytronix, 2024).
v Lealtad propia: el 39 % de las visitas provienen de miembros (LoyaltyPass, 2026).

v" Reputacion online gobernada: 4 de cada 5 usuarios de Yelp llegan listos para comprar (Yelp, 2026).

COMPARACION LADO A LADO

Comparacioén lado a lado

DEPENDENCIA DE APPS DE SISTEMA PROPIO (GBP +
TERCEROS PRIMERA PARTE)
Ticket promedio por X Base (referencia) v +35 % por cuenta (Paytronix, 2024)
transaccion
Valor de vida del cliente (LTV) X Base solo web v +45 % mas alto (Lightspeed, 2025)
Comision sobre venta X 15-30 % del ticket a la app v 0-3 % (pasarela propia)
Propiedad de la data del X Nula: la app retiene el cliente v Total: base para retencion y
comensal recompra
Visibilidad en radio de 3 km X Compites contra todos en la app v GBP: 7x vistas vs web (Malou,
2025)
Velocidad de conversion X Dependiente del algoritmo de la v 57 % contacta en <24 h (Yelp,
app 2026)

LAS CIFRAS QUE IMPORTAN

Indicadores que sostienen la tesis

Ix

mas vistas del Google Business Profile
que del sitio web del restaurante

57 %

de usuarios de Yelp contacta o
visita el negocio en menos de 24 h
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35 %

mas items por cuenta al ordenar en
plataformas de primera parte vs terceros

45 %

mayor valor de vida del cliente
de canal propio vs solo web

39 %

de las visitas a restaurantes en EE. UU. provienen
de miembros de lealtad, el doble que en 2019

Moo

de las ventas de los QSR
proviene de clientes recurrentes

VISUALIZACION

Las cifras, visualizadas

mas vistas del Google Business Profile que del sitio web del restaurante

aa

de usuarios de Yelp contacta o visita el negocio en menos de 24 h

G

mas items por cuenta al ordenar en plataformas de primera parte vs terceros

G

mayor valor de vida del cliente de canal propio vs solo web

G

de las visitas a restaurantes en EE. UU. provienen de miembros de lealtad, el doble que en 2019

G

de las ventas de los QSR proviene de clientes recurrentes

G

Fuentes: Malou 2025 - Yelp 2026 - Paytronix 2024 - Lightspeed 2025 - LoyaltyPass 2026
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CASO REAL

“Teniamos tres locales con resefias de 4,7 pero invisibles en el mapa. Reestructuramos el Google
Business Profile con categorias, fotos y respuesta a resefias bajo el marco de Diego, y activamos pedido
propio. En 90 dias el descubrimiento local subio, cortamos comisiones de terceros y el ticket propio pesé
mas que nunca. La caja lo noto antes que el Instagram.”

— Director de expansion, grupo gastronémico de 4 unidades (caso anonimizado)
COMO APLICARLO EN TU RESTAURANTE

Roadmap de 90 dias para dominar el radio de 3 km

@ Dias 1-30 - Auditoria y cimientos del GBP
Reclama y verifica cada Google Business Profile por unidad. Corrige NAP (nombre, direccion,
teléfono) idéntico en todas las citaciones locales, elige categoria primaria correcta, sube 20+
fotos reales y define horarios. Base del territory risk: sin esto, no compites en el radio de 3 km.

@ Dias 31-60 - Reputacion y contenido local
Implementa un protocolo de respuesta a resefias en <24 h y solicitud sistematica post-visita. El
57 % de usuarios de Yelp actua en menos de un dia (Yelp, 2026): la reputacion online es
palanca de conversion, no de vanidad. Publica posts semanales en GBP y optimiza el menu
con precios.

@ Dias 61-90 - Pedido de primera parte y captura de data
Activa el canal de pedido propio para capturar el +35 % de items por cuenta (Paytronix, 2024) y
el +45 % de LTV (Lightspeed, 2025). Cada transaccion alimenta tu base de retencion y
recompra. Migra gradualmente la demanda de terceros a tu pasarela para recuperar margen de

contribucion.

@ Continuo - Gobierno de KPIs a 3/6/12 meses
Reporta a junta: vistas de GBP, acciones (llamadas/rutas/clics al pedido), % de venta de
primera parte, CAC y LTV por unidad. Trata el sistema como CapEx de marca. La meta: que el
radio de 3 km sea un activo medible, no una esperanza de marketing.

PREGUNTAS FRECUENTES
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Preguntas de direccion frecuentes

¢Por qué el Google Business Profile importa mas que el sitio web?

Porque en el radio de captacion local el GBP recibe 7 veces mas vistas que el sitio web del restaurante (Malou,
2025) y el 57 % de quienes lo consultan contacta o visita en menos de 24 horas (Yelp, 2026). Es el punto de
decision real del comensal cercano.

¢ Cuanto margen recupero al migrar de apps a pedido propio?

El pedido de primera parte genera un 35 % mas de items por cuenta (Paytronix, 2024) y un 45 % mas de LTV
(Lightspeed, 2025), ademas de eliminar comisiones del 15-30 %. En unidades con volumen, esa diferencia es
contribucion directa al EBITDA.

¢La reputacion online mueve ventas o es solo imagen?

Mueve ventas de forma medible. Cuatro de cada cinco usuarios de Yelp llegan listos para comprar (Yelp, 2026)
y el 57 % actia en menos de un dia. Un protocolo de respuesta a resefias en <24 h es una palanca directa de
conversion, no un ejercicio de vanidad.

¢ Cuanto tarda en dar resultados el sistema?

El roadmap Masterestaurant es de 90 dias: cimientos del GBP en el primer mes, reputacion y contenido local
en el segundo, y activacion del pedido de primera parte en el tercero. Los KPIs se reportan a juntaa 3,6y 12
meses como activo de marca.

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.

Benchmark
Dato Fuente
2026
Ventas de tarjetas de regalo que corresponden a cafés 43% Capital One Shopping — Gift Card
y restaurantes ° Statistics 2026
Gasto recomendado en marketing como % de ventas 3% a 6% Toast — Average Marketing Budget for a
a
(restaurante establecido) ° ° Restaurant 2025
Gasto en marketing como % de ventas (restaurante hasta 10% Toast — Average Marketing Budget for a
nuevo) ° Restaurant 2025
. ) . ChowNow — Restaurant Customer
CAC pagado promedio en comida rapida Uss$27

Acquisition Cost 2025
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Benchmark

Dato Fuente
2026
. . . . ChowNow — Restaurant Customer
CAC organico promedio en comida rapida ~US$9 L
Acquisition Cost 2025
cerca de ChowNow — Restaurant Customer

CAC pagado en alta cocina (fine dining) US$180 Acquisition Cost 2025

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