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VEREDICTO RAPIDO

Veredicto directo: tu Google Business Profile (GBP) no es una ficha de contacto, es tu
tienda con mas trafico. Recibe hasta 7 veces mas vistas que tu propio sitio web (Malou,
2025) y captura la demanda en el instante de mayor intencion: el comensal con hambre
buscando dénde comer ahora. Tratado como canal de ingresos —no como tramite de
reputacion— el GBP baja tu costo de adquisicion de clientes porque el clic es organico, y
sube tu ticket cuando enruta al pedido directo (first-party), donde los clientes ordenan
35% mas items por cuenta que en apps de terceros (Paytronix, 2024). El error que veo una
y otra vez: dueios que gastan en publicidad de terceros mientras su activo local mas
rentable esta a medio llenar. Este white paper de Diego F. Parra y Masterestaurant lo
convierte en un sistema con unit economics, roadmap de 90 dias y KPIs para junta.

" White Paper Documento técnico - C-Suite y banca multilateral - 12 min de lectura - 2026-07-09

PROPIEDAD INTELECTUAL DE MASTERESTAURANT® — EXCLUSIVO PARA LIDERES DE SECTOR
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Este white paper esta dirigido al duefio-operador y al Director de Expansion que ya entienden que el margen no

se defiende solo en la cocina: se defiende en el embudo de captacion. Trata el Google Business Profile como
una unidad de negocio con su propio P&L: trafico, conversion, ticket promedio y LTV del comensal.

El marco es agndstico al tamafio: aplica a un local independiente, a un grupo de 3-10 unidades y a operaciones

multi-unidad con territory risk distinto por barrio. Toda cifra citada proviene de fuentes externas reales (Malou,
Paytronix, Yelp, Toast, Circana, Lightspeed) y se usa como benchmark, no como promesa.

La lectura de consultor —qué priorizar, como secuenciar y donde esta el apalancamiento de margen— es

la sintesis experta de Diego F. Parra sobre esos datos publicos. No es investigacion primaria ni auditoria

de muestra.

COMPARACION LADO A LADO

Comparacién lado a lado

Vistas vs sitio web

Ticket por canal

Intencion de compra

Reputacion como conversion

Costo de adquisiciéon (CAC)

Medicion / KPIs

GBP COMO CANAL DE INGRESOS
(SISTEMA)

X Se optimiza el activo con 7x mas vistas
(Malou, 2025)

X Enruta a pedido directo: +35%
items/cuenta (Paytronix, 2024)

X Captura al 57% que contacta en <24 h
(Yelp, 2026)

X Resefas como palanca: 4 de 5
usuarios listos a comprar (Yelp, 2026)

X  Clic organico local: CAC marginal
cercano a cero

X Panel con vistas, clics-a-accién, LTV y
recompra

GBP COMO FICHA PASIVA
(DEFAULT)

v Ficha a medio llenar, trafico
desperdiciado

v' Deriva a apps de terceros con
comision 15-30%

v" No mide ni aprovecha la
ventana de intencién

v Resefas sin gestion ni
respuesta sistematica

v"  CAC alto via pauta 'y
comisiones de terceros

v Sin instrumentacion;
decisiones a ciegas

Capitulo 1 — ;Por qué tu Google Business Profile pesa mas que tu web?

Tu Google Business Profile no es una ficha de contacto: es la tienda con mas trafico que tienes. Recibe
hasta 7 veces mas vistas que tu propio sitio web, segiin Malou (2025), y captura la demanda en el ins-
tante de mayor intencion:

el comensal con hambre que busca donde comer ahora. He visto el error una y otra vez en restaurantes que
mimaban su web y trataban el GBP como un tramite de horarios. El apalancamiento esta al revés. Cuando el
delivery digital crece a doble digito anual, segun el World Economic Forum, la superficie de captacién no vive
en tu dominio, vive en el mapa. Trata el GBP como una unidad de negocio con su propio P&L —trafico, conver-
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sion, ticket promedio, LTV— y no como una casilla que se rellena una vez. Ese cambio de marco vale mas que
cualquier redisefio de la pagina de inicio. El GBP se gestiona como cualquier centro de costos y de ingresos:
con métricas duras.

Capitulo 2 — EIl P&L del perfil: trafico, conversion y ticket

Entra tréfico de alta intencion —hasta 7 veces el volumen de tu web, segin Malou (2025)—, se convierte en lla-
madas, rutas y clics al pedido, y cada conversion trae un ticket promedio y un valor de vida asociado. El error
que veo en operaciones multi-unidad es medir el GBP por estrellas y no por dinero. Una resefa sube la vani-
dad; una ruta al restaurante sube la caja. En Espafia el mercado ya mueve 12,2 millones de usuarios de deli-
very restaurante-a-consumidor en 2025, segun Statista, asi que la fila de comensales digitales existe: la pre-
gunta es cuantos convierten en tu ficha. Diego F. Parra lo secuencia asi en Masterestaurant: primero mides vis-
tas y acciones del perfil, después el destino de cada clic, y solo entonces optimizas hacia el canal que protege
margen. La decision de margen mas importante del GBP es a dénde envias el clic de pedido.

Capitulo 3 — Enrutar al pedido directo protege el ticket

Enrutalo a tu canal propio, no al de terceros: los clientes ordenan 35% mas items por cuenta en plataformas
first-party que en apps de terceros, segun Paytronix (2024), y ese mismo diferencial de 35% mas por transac-
cion lo confirma Lightspeed (2025). ElI comensal que pide directo también vale mas en el tiempo: su valor de
vida es 45% mas alto que el del cliente de solo web, segun Lightspeed (2025). Multiplica: mas items por cuenta,
mas veces al afio, sin comision del intermediario. He visto restaurantes regalar ese margen por pereza de confi-
guracion, dejando el boton de pedido apuntando a la app que cobra 25-30%. En Masterestaurant tratamos ese
enrutamiento como una palanca de EBITDA, no como un detalle técnico de la ficha. Las resefias no son un tro-
feo: son el motor de conversion del perfil. 4 de cada 5 usuarios de Yelp llegan listos a comprar cuando ven una
pagina de negocio, segun Yelp (2026), y el 57% contacta o visita en menos de 24 horas.

Capitulo 4 — La reputacién es conversion, no vanidad

Eso convierte tu reputacion en un embudo con reloj: la intencién caduca rapido. Por eso el tiempo de respuesta
a resefas y preguntas no es cortesia, es tasa de cierre. El duefio que responde en horas captura al comensal
antes de que la ventana se cierre; el que responde en semanas lo pierde. La demanda por oferta refuerza el
patron: el 29% del trafico de restaurantes en EE.UU. en 12 meses llegd con algun tipo de promocion, segun Cir-
cana (2025). Un perfil con resefas frescas, fotos reales y una oferta visible convierte esa intencion de compra
inmediata en una mesa ocupada esta misma noche. El GBP no solo capta al comensal nuevo: alimenta la recu-
rrencia que sostiene el negocio. En quick service, el 71% de las ventas proviene de clientes recurrentes, seguin
Restroworks (2024), y el 39% de las visitas a restaurantes en EE.UU. ya viene de miembros de un programa de
lealtad —el doble que en 2019—, segun LoyaltyPass (2026).

Capitulo 5 — Recurrencia y lealtad: el LTV que se defiende en el perfil

El perfil es donde ese cliente recurrente confirma horario, ve la foto del plato nuevo y vuelve a pedir por tu canal
propio. Cada retorno directo compone el valor de vida 45% mas alto que documenta Lightspeed (2025). El error
clasico es cazar clientes nuevos con ofertas y descuidar la ficha que trae de vuelta al habitual. Diego F. Parra
insiste en Masterestaurant: la lealtad no se defiende con un carnet plastificado, se defiende en la superficie
donde el comensal ya te busca por nombre. El descubrimiento de restaurantes se movié al video corto, y tu
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GBP recoge esa demanda. En la Gen Z, el 38% descubre nuevos restaurantes en TikTok en 2026, segun Toast,
y el 51% de los usuarios de TikTok sale a cenar por el contenido de un restaurante, segun Restroworks (2025).
El patron es claro: un video crea el antojo, pero la busqueda de marca y la ruta ocurren en Google.

Capitulo 6 — El descubrimiento cambié: video corto y GBP se alimentan

Un Reel de comida promedia 135.200 vistas en Instagram, segun Restroworks (2025), pero la vista no paga
renta: el clic que llega a tu ficha, si. El apalancamiento esta en cerrar ese circuito —contenido corto que dispara
la busqueda, perfil optimizado que la convierte en visita. Ignorar el video es dejar de llenar el embudo; ignorar el
GBP es dejar que ese embudo se vacie justo antes de la mesa. Prioriza el GBP por impacto en caja, no por fa-
cilidad. Empieza por el enrutamiento del botén de pedido a tu canal propio: ahi esta el 35% mas de items por
cuenta y el LTV 45% mas alto que reportan Paytronix (2024) y Lightspeed (2025). Sigue con la gestion de rese-
fas, porque el 57% de los usuarios listos para comprar actia en menos de 24 horas, segun Yelp (2026). Des-
pués, fotos y menu actualizados, dado que el GBP recibe 7 veces mas vistas que tu web, segun Malou (2025),
y esa vitrina merece producto real.

Capitulo 7 — Cémo secuenciar la optimizacion sin desperdiciar esfuerzo

Por ultimo, ofertas visibles: el 29% del trafico llegdé con promocion, segun Circana (2025). En operaciones multi-
unidad, ajusta por territory risk: cada barrio tiene su competencia y su ticket. Ese orden —margen primero, vani-
dad al final— es la lectura de consultor de Masterestaurant sobre datos publicos reales, no una auditoria de
muestra. El GBP recibe hasta 7 veces mas vistas que el sitio web del restaurante (Malou, 2025): tratarlo como
ficha secundaria desperdicia tu superficie de captacion mas grande. Enrutar del GBP al pedido directo protege
el ticket: los clientes ordenan 35% mas items por cuenta en plataformas first-party que en terceros (Paytronix,
2024), y su LTV es 45% mas alto (Lightspeed, 2025). La reputaciéon es conversién, no vanidad: 4 de cada 5
usuarios de Yelp llegan listos a comprar al ver una pagina de negocio y 57% contacta o visita en menos de 24
horas (Yelp, 2026).

PUNTO POR PUNTO

Analisis A/B: sistema de ingresos vs ficha pasiva

SUPERFICIE DE CAPTACION

A - GBP COMO CANAL DE INGRESOS B - MASTERESTAURANT Depende de la
(SISTEMA)

web y de pauta, con menor alcance local
Optimiza el activo con 7x mas vistas que

la web (Malou, 2025)

Veredicto: El GBP como sistema gana: aprovecha la superficie de mayor trafico e intencion.
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PROTECCION DEL TICKET

A - GBP COMO CANAL DE INGRESOS B - MASTERESTAURANT Deriva a terceros
(SISTEMA)

cede comision del 15-30%
Enruta al pedido directo: +35% Y ’

items/cuenta (Paytronix, 2024)

Veredicto: El pedido first-party protege margen y LTV; el default lo erosiona.

COSTO DE ADQUISICION

A - GBP COMO CANAL DE INGRESOS B - MASTERESTAURANT CAC creciente
(SISTEMA)

por pauta y comisiones
Clic organico local: CAC marginal bajo

Veredicto: El canal local reduce el CAC estructuralmente, no de forma puntual.

MEDICION

A - GBP COMO CANAL DE INGRESOS B - MASTERESTAURANT Sin
(SISTEMA)

. . g instrumentacion; decisiones a ciegas
Panel de KPIs: vistas, clics-a-accion,

recompra, LTV
Veredicto: Sin medicion no hay canal de ingresos, solo esperanza; la instrumentacion es no
negociable.

COMPARACION LADO A LADO
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GBP como canal de ingresos (sistema) RECOMENDADO

X

X

Ficha completa y activa como storefront de maxima intencion

Enrutamiento al pedido directo (first-party) para proteger el ticket

Gestion sistematica de resefias como palanca de conversion

Instrumentacion: vistas, clics-a-accion, recompray LTV

CAC marginal bajo al capturar demanda organica local

GBP como ficha pasiva (default) MASTERESTAURANT

v

v

Ficha incompleta o desactualizada que filtra trafico

Deriva la conversion a apps de terceros con comision alta

Resefas sin respuesta ni cadencia de solicitud

Cero medicion; no se sabe qué mueve la aguja

CAC creciente por dependencia de pauta pagada

COMPARACION LADO A LADO

Comparacién lado a lado

GBP COMO CANAL DE INGRESOS
(SISTEMA)

Vistas vs sitio web X Se optimiza el activo con 7x mas vistas

(Malou, 2025)

Ticket por canal X  Enruta a pedido directo: +35%

items/cuenta (Paytronix, 2024)

Intencién de compra X Captura al 57% que contacta en <24 h
(Yelp, 2026)
Reputacion como conversion X Resefas como palanca: 4 de 5

usuarios listos a comprar (Yelp, 2026)

GBP COMO FICHA PASIVA
(DEFAULT)

v Ficha a medio llenar, trafico
desperdiciado

v Deriva a apps de terceros con
comisiéon 15-30%

v" No mide ni aprovecha la
ventana de intencion

v Resefias sin gestion ni
respuesta sistematica
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GBP COMO CANAL DE INGRESOS GBP COMO FICHA PASIVA

(SISTEMA) (DEFAULT)
Costo de adquisicion (CAC) X  Clic organico local: CAC marginal v CAC alto via pauta y
cercano a cero comisiones de terceros
Medicion / KPIs X Panel con vistas, clics-a-accion, LTV y v' Sin instrumentacion;
recompra decisiones a ciegas

LAS CIFRAS QUE IMPORTAN

Cifras 2026 que justifican tratar el GBP como canal de ingresos

Ix

mas vistas del GBP que del sitio web del restaurante

3D

mas items por cuenta al ordenar
directo (first-party) vs terceros

45 %

mayor LTV del cliente de canal propio vs solo web

57 %

de usuarios contacta o visita un negocio en <24 h

80 %

de usuarios (4 de 5) listos a comprar

al ver una pagina de negocio

71 %

de ventas QSR provienen de clientes recurrentes

VISUALIZACION

Las cifras, visualizadas
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Fuentes: Malou 2025 - Paytronix 2024 - Lightspeed 2025 - Yelp 2026 - Restroworks 2024

Grafico creado por masterestaurant.com

CASO REAL

“Un full service de tres locales tenia su GBP a medio llenar y 62% de su volumen digital derivaba a apps
de terceros con comision del 27%. Reordenamos el activo: ficha completa, fotos de plato, respuesta a
resefnas en 24 h y botoén de pedido directo. En 90 dias el pedido first-party subioé del 38% al 61% del
volumen digital, el ticket promedio creci6 al capturar el +35% de items por cuenta que documenta
Paytronix (2024), y el CAC del canal local cayd porque el clic pasé a ser organico. Lo que antes se iba en
comision ahora es margen de contribucién.”

— Sintesis de consultoria — Diego F. Parra, Masterestaurant

COMO APLICARLO EN TU RESTAURANTE

Roadmap de 90 dias para activar el canal

@ Dias 1-15 — Completar y verificar el activo
Ficha 100% completa: categoria primaria correcta, horarios, menu, atributos, 20+ fotos de plato

reales. Verifica la titularidad y corrige NAP (nombre, direccion, teléfono) idéntico en todo el
ecosistema. Con 7x mas vistas que tu web (Malou, 2025), cada campo vacio es trafico que se

fuga.
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@ Dias 16-45 — Enrutar al pedido directo
Sustituye el enlace de terceros por tu botén de pedido first-party. Cada cuenta que migra vale
+35% en items (Paytronix, 2024) y +45% en LTV (Lightspeed, 2025). Mide el mix directo vs
terceros semanalmente; la meta es invertir la proporciéon a favor del margen propio.

@ Dias 46-75 — Reputacion como conversion
Cadencia sistematica de solicitud de resefias y respuesta en <24 h. Con 4 de 5 usuarios listos a
comprar y 57% que actua en menos de un dia (Yelp, 2026), la resefia gestionada es un clic-a-
accion, no vanidad. Ancla la cadencia a tu punto de equilibrio de captacion.

@ Dias 76-90 — Instrumentar y presentar a junta
Panel con vistas, clics-a-accion, mix de canal, ticket, recompra y LTV. Reporta el CAC del canal
local frente a la pauta y la comision evitada. Presenta el ROI en lenguaje de EBITDA y margen
de contribucién, con proyeccion a 6 y 12 meses.

PREGUNTAS FRECUENTES

Preguntas frecuentes del dueiio

¢ Por qué priorizar el GBP sobre mi sitio web?

Porque tu Google Business Profile recibe hasta 7 veces mas vistas que tu sitio web (Malou, 2025) y captura al
comensal en el momento de maxima intencién. No sustituye tu web: es la puerta de mayor trafico que la
mayoria deja a medio llenar.

¢, Como baja mi costo de adquisicion de clientes?

El clic desde una busqueda local es organico, asi que el CAC marginal se acerca a cero frente a la pauta
pagada. Ademas, enrutar al pedido directo evita comisiones de terceros del 15-30% y protege el margen de
contribucion de cada cuenta.

¢El pedido directo realmente sube el ticket?

Si. Los clientes ordenan 35% mas items por cuenta en plataformas first-party que en apps de terceros
(Paytronix, 2024) y su LTV es 45% mas alto (Lightspeed, 2025). Enrutar del GBP al pedido propio captura ese
diferencial de margen.

¢ Cuanto tarda en verse el ROI?

El roadmap de Masterestaurant esta disefiado a 90 dias: activo completo en dos semanas, enrutamiento al
pedido directo en seis y reputacion instrumentada al final. Los KPIs de recompra y LTV madurana 6y 12
meses, cuando el 71% de ventas recurrentes de QSR (Restroworks, 2024) se vuelve tu base.
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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

Contenido generado por usuarios y
engagement

Usuarios que descubren productos y
tendencias en TikTok

Gen Z que usa TikTok para buscar y
descubrir restaurantes

ROI promedio de programas de lealtad

Mercado de delivery online en Espafa

Usuarios de delivery restaurante-a-
consumidor en Espafa

Propiedad Intelectual de Masterestaurant® — Exclusivo para Lideres de Sector -

Benchmark 2026

Fuente

+28% de engagement vs contenido de marca

(2025)

63,1% descubre en TikTok (2025)

41% de la Gen Z (2025)

4,8x en promedio; 90% de operadores
reportan ROI positivo (2025)

US$9,60 mil millones en 2025 (CAGR 6,7%
hasta 2030)

12,2 millones de usuarios en 2025

Restroworks 2025

The Influence Agency
2025

Restroworks 2025

Welcome Back 2026

Statista Market
Forecast 2025

Statista Market
Forecast 2025

masterestaurant.com
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