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MASTERESTAURANT ®

Ingenieria del Trafico Peatonal:
fachada, entorno y terraza como

sistema de captacion

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

VEREDICTO RAPIDO

Veredicto (answer-first): La fachada, el entorno inmediato y la terraza no son decoracion:
son el primer embudo de ventas del restaurante y deben gestionarse como un sistema de
captacion con tasa de conversion de acera medible. La palanca de mayor retorno no es
descuento sino experiencia percibida en los primeros siete metros: segun la National
Restaurant Association (2025), el 64% de los clientes de servicio completo dice que la
experiencia importa mas que el precio. Trate la acera como su canal de adquisicion de
menor costo: cada punto de conversion de peatéon a comensal que gana cae casi integro
al margen de contribucioén, porque el CapEx de fachada y terraza se amortiza mientras el
costo marginal de sentar a un peatén que ya pasaba por su puerta tiende a cero. Sin
medicién no hay ingenieria; con un tablero simple de aforo, capturas y ticket, la acera se
vuelve el activo de mayor apalancamiento del EBITDA.
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PROPIEDAD INTELECTUAL DE MASTERESTAURANT® — EXCLUSIVO PARA LIDERES DE SECTOR

Este whitepaper aborda un punto ciego caro: la mayoria de operadores optimizan la cocina y la caja, pero dejan
el tramo mas rentable del embudo —los primeros metros de acera— gestionado por intuicion. La fachada, el
entorno inmediato y la terraza forman un sistema de captacion cuyo rendimiento se puede medir, presupuestar
y mejorar como cualquier otra linea de P&L.

El enfoque es econdmico, no estético: modelamos la conversién de trafico peatonal en cubiertos con variables
de CapEx (obra de fachada, mobiliario de terraza, iluminacién), OpEx (mantenimiento, permisos, personal de
captacion) y el impacto directo en ticket promedio y break-even. La voz es la de un consultor que se ensucio las
manos en la operacion: directo, orientado a margen y a decisiones que la junta pueda defender.

COMPARACION LADO A LADO

Comparacién lado a lado

Tasa de conversién de acera
(peatén — comensal)

CapEx de fachadalterraza

Impacto en ticket promedio

Experiencia vs. precio como
palanca

Rol en el prime cost y break-
even

Gestion de la espera en el
lobby/entrada

FACHADA COMO
DECORACION (ENFOQUE
TRADICIONAL)

X No se mide; estimada <2%
por intuicion

X Gasto estético sin ROI
calculado

X No atribuido a la entrada
X  Compite por descuento

X  Costo hundido ignorado

X Cola visible que expulsa
peatones

FACHADA COMO SISTEMA DE
CAPTACION (MARCO
MASTERESTAURANT)

v Medida y gestionada; objetivo 4-6% en
full service

v Inversion con payback modelado a 12-
24 meses

v Terraza premium sube ticket 8-15% vs.
salén interior

v'  64% valora experiencia sobre precio
(NRA 2025)

v' OpEXx bajo; cubiertos incrementales
bajan el break-even

v 58% dice que la espera afecta su
satisfaccion (Fishbowl 2025)

Capitulo 1 — ;Por qué la fachada es una linea de P&L y no un gasto estético?

La fachada es el primer embudo de ventas del restaurante y merece su propio renglon de P&L, no la
partida de decoracion. Cada peaton que pasa frente al local es trafico gratuito ya generado;

el error que veo una y otra vez es tratar ese flujo como paisaje en vez de medir su tasa de conversion de acera.
Modela la obra de fachada e iluminacion como CapEx con payback, y el mantenimiento y permisos como OpEx
recurrente. La palanca de mayor retorno no es el descuento sino la experiencia percibida en los primeros me-
tros: el 64% de los clientes de servicio completo dice que la experiencia importa mas que el precio, segun Na-
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tional Restaurant Association 2025. Un duefio que baja precios compite hacia el suelo; uno que invierte en cap-
tacion de acera protege su ticket. En Masterestaurant costeamos la fachada como canal de adquisicion, con su
contribucion al EBITDA calculada, no como un lujo que la junta aprueba a ciegas.

Capitulo 2 — ;Cuanto vale realmente una terraza en unit economics?

Una terraza bien gestionada eleva el ticket promedio entre 8% y 15% sobre el salén interior, y por eso
debe tener su propia unit economics, no tratarse como ‘'unas mesas afuera’.

El comensal en terraza pide mas entrantes, permanece mas tiempo y consume mas bebida de margen alto; ese
diferencial de ticket es el retorno que justifica el CapEx de mobiliario y sombra. Costea la terraza aparte: rota-
cion por asiento, estacionalidad, permisos municipales y el OpEx de limpieza y personal de captacién. Recuer-
da que el 47% de los clientes de servicio limitado ya dice que la experiencia pesa mas que el precio (National
Restaurant Association 2025), asi que la comodidad exterior es palanca de ticket, no de descuento. El error de
caja que veo es cargar el costo de la terraza al plato; va al punto de equilibrio del activo. Una terraza mal presu-
puestada drena margen; una modelada como linea propia lo multiplica en temporada alta.

Capitulo 3 — ;La espera visible en la acera cuesta clientes?

La espera visible en la acera es fuga de captacion, no un detalle inevitable: un peatén que ve una cola
caoética sigue de largo antes de pisar el umbral.

El 58% de los comensales dice que la espera en el lobby afecta significativamente su satisfaccion, segun Fish-
bowl 2025, y ese malestar empieza fuera, donde el candidato aun puede irse sin costo para él. La solucién no
es acelerar la cocina primero, sino disefiar la espera: numeracion visible, sombra, sefalética clara y una acera
que comunique orden. Diego F. Parra lo resume directo: la cola desordenada es el letrero de 'no entres' mas
caro que un restaurante paga sin darse cuenta. Costea intervenciones de captacion —un anfitrion en puerta,
mobiliario de espera— contra los cubiertos que hoy se pierden. Ademas, el 45% de operadores no tiene
suficiente personal (National Restaurant Association 2025), asi que la gestion de acera debe ser eficiente, no
depender de manos que no hay.

Capitulo 4 — ;Como se mide la conversion de trafico peatonal a cubiertos?

La conversion de acera se mide como cualquier embudo: peatones que pasan, peatones que se detie-
nen, detenidos que entran, entrantes que consumen. Instala un conteo simple —sensor o observacion
por franjas— y calcula qué porcentaje del flujo se convierte en cubierto pagado.

Con esa tasa base puedes presupuestar cada mejora de fachada por su impacto marginal en entradas, igual
que se evalua una campafa. El marco Masterestaurant trata la fachada como canal con tasa de conversion,
payback y contribucion al EBITDA medibles, no como CapEx estético a ciegas. La referencia de contexto ayu-
da: el 40% de las marcas ve su pedido digital propio como su mayor motor de ingresos 2025, segun Restro-
works, prueba de que medir el canal antes de invertir es la norma. Aplica el mismo rigor a la acera: sin una
tasa de conversion de partida, cualquier gasto en fachada es fe, no inversion, y la junta no puede defenderlo
con numeros.
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Capitulo 5 — ;Cual es el CapEx y OpEx real de un sistema de captacion?

El sistema de captacion tiene dos bloques de costo claros: CapEx de obra de fachada, iluminaciéon y
mobiliario de terraza, y OpEx de mantenimiento, permisos y personal de captaciéon en puerta.

Presupuéstalos por separado y asignales un payback en meses, no en fe. El food cost éptimo se mantiene en
28-35% segun National Restaurant Association, y ese margen de plato es justamente lo que la captacion prote-
ge al llenar mas asientos con ticket sano. El flujo de caja es la principal causa de estrés financiero y cierre de
pequefos negocios, segun Inc., asi que la captacion debe autofinanciarse: cada délar de OpEx en acera se jus-
tifica contra cubiertos incrementales medibles. En Masterestaurant exigimos que la fachada tenga su propia
contribucion al EBITDA antes de aprobar obra. El error clasico es tratar el CapEx de fachada como decoracion
sin ROI; el marco correcto le pone tasa de conversion, payback y linea de P&L propia.

Capitulo 6 — ¢ Por qué competir por experiencia percibida y no por precio?

Competir por precio en la acera es una carrera hacia el suelo; competir por experiencia percibida en los
primeros metros protege el margen.

El 64% de los clientes de servicio completo dice que la experiencia importa mas que el precio, segun National
Restaurant Association 2025, y esa percepcion se forma antes de que el comensal se siente: en la fachada, la
iluminacion y el orden de la terraza. Un local que grita descuento en el escaparate sefiala precio; uno que pro-
yecta cuidado sefala valor y sostiene el ticket. Diego F. Parra insiste en que el margen se defiende arriba del
embudo, no en la promocién de ultima hora. Incluso en servicio limitado, el 47% ya prioriza experiencia sobre
precio (National Restaurant Association 2025). La accién concreta: audita tu fachada como lo haria un cliente
que decide en tres segundos, presupuesta la mejora de mayor impacto en conversion y midela contra cubier-
tos, no contra likes.

Capitulo 7 — ;Como defiende la junta una inversion en fachada y terraza?

La junta defiende la inversién en fachada y terraza cuando cada doélar tiene tasa de conversién, payback
y contribucién al EBITDA, no cuando se presenta como gusto estético.

Convierte el gasto en un caso de negocio: tasa de conversion de acera actual, incremento esperado en cubier-
tos, ticket diferencial de terraza de 8% a 15% sobre saldn interior, y el OpEx recurrente descontado. Asi la deci-
sion se defiende en ROl y riesgo, como cualquier linea del P&L. El marco Masterestaurant modela la captacion
con las mismas variables que la cocina y la caja, y por eso convence a directorios que rechazan 'decoracion'.
Recuerda el contexto de caja: el flujo de efectivo es la principal causa de cierre de pequefos negocios, segun
Inc., asi que ninguna obra debe comprometer liquidez sin retorno claro. La regla final es simple: si no puedes
medir la conversion de acera de partida, no apruebes la obra; primero mide, luego invierte, y presenta nimeros
que la junta pueda auditar.

Capitulo 8 — Las diferencias que un operador de margen no puede ignorar

El enfoque tradicional trata la fachada como CapEx estético sin ROI; el marco Masterestaurant la trata como un
canal de adquisicion con tasa de conversion, payback y contribucion al EBITDA medibles. En el modelo tradi-
cional, la terraza es 'unas mesas afuera’; en el sistema de captacion es un activo de mayor ticket promedio (8-
15% sobre saldn interior) con su propia unit economics y estacionalidad. La espera visible es tratada como
inevitable en un caso y como fuga de captacién en el otro: el 58% de comensales dice que la espera en el lobby
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afecta su satisfaccion (Fishbowl, 2025), y un peatdn que ve una cola cadtica no entra. El enfoque tradicional
compite por precio; el sistema de captacion compite por experiencia percibida en los primeros metros, alineado
con que el 64% del cliente de servicio completo valora la experiencia sobre el precio (National Restaurant Asso-
ciation, 2025).

PUNTO POR PUNTO

Analisis A/B: enfoque tradicional vs. sistema de captacion

FILOSOFIA DE INVERSION

A - FACHADA COMO DECORACION B - MASTERESTAURANT Fachada = canal
(ENFOQUE TRADICIONAL)
de adquisicién con payback modelado
Fachada = gasto estético sin ROI

calculado

Veredicto: El marco Masterestaurant convierte un costo hundido en una inversién con retorno

defendible ante la junta.

ROL DE LA TERRAZA

A - FACHADA COMO DECORACION B - MASTERESTAURANT Zona de ticket 8-
(ENFOQUE TRADICIONAL)

_ B _ 15% mayor con unit economics propia
Unas mesas afuera, sin gestion de ticket

Veredicto: La terraza gestionada baja el break-even; la terraza decorativa solo ocupa metros.

GESTION DE LA ESPERA

A - FACHADA COMO DECORACION B - MASTERESTAURANT Estacion de
(ENFOQUE TRADICIONAL)
o anfitrién que protege la conversion
Cola visible que expulsa peatones

Veredicto: El 58% dice que la espera afecta su satisfaccion (Fishbowl, 2025): mal gestionada,

fuga captacion.
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PALANCA COMPETITIVA

A - FACHADA COMO DECORACION B - MASTERESTAURANT EXxperiencia
(ENFOQUE TRADICIONAL)

percibida en los primeros metros
Descuento y precio

Veredicto: Con 64% valorando experiencia sobre precio (NRA, 2025), competir por acera bate

competir por descuento.

COMPARACION LADO A LADO

Cuando el enfoque tradicional 'basta’ ENFOQUE TRADICIONAL

X Ubicacion con trafico peatonal cautivo altisimo (food court, aeropuerto) donde la captacion es casi
automatica.

X Marca de destino ya consolidada: el cliente decide venir antes de ver la fachada.
X Operacién con aforo copado permanente donde captar mas peatones no cabe fisicamente.

X QSR de drive-thru donde el 100% del trafico llega en auto y la acera es irrelevante.

Cuando la acera es su mayor palanca de EBITDA MASTERESTAURANT

v" Local en calle con paso peatonal alto pero conversion baja: el activo esta subutilizado.
v" Full service que compite por experiencia y puede monetizar una terraza premium.
v" Operador multi-unidad que necesita un playbook replicable de captacion por local.

v" Restaurante con horas valle donde la fachada puede reclutar demanda incremental.

COMPARACION LADO A LADO

www.masterestaurant.com - White Paper - Ingenieria del Trafico Peatonal: fachada, entorno y terraza como sistema de captacion Péag. 6 de 11



Comparacién lado a lado

Tasa de conversién de acera
(peatén — comensal)

CapEx de fachadalterraza

Impacto en ticket promedio

Experiencia vs. precio como

palanca

Rol en el prime cost y break-
even

Gestion de la espera en el
lobby/entrada

LAS CIFRAS QUE IMPORTAN

FACHADA COMO
DECORACION (ENFOQUE
TRADICIONAL)

X No se mide; estimada <2%
por intuicion

X Gasto estético sin ROI
calculado

X No atribuido a la entrada
X Compite por descuento

X  Costo hundido ignorado

X Cola visible que expulsa
peatones

FACHADA COMO SISTEMA DE
CAPTACION (MARCO
MASTERESTAURANT)

v Medida y gestionada; objetivo 4-6% en
full service

v Inversion con payback modelado a 12-
24 meses

v Terraza premium sube ticket 8-15% vs.
salén interior

v'  64% valora experiencia sobre precio
(NRA 2025)

v' OpEXx bajo; cubiertos incrementales
bajan el break-even

v 58% dice que la espera afecta su
satisfaccion (Fishbowl 2025)

Indicadores del sector que sostienen el marco (fuentes reales 2024-2026)

64 %

de clientes de servicio completo dice que la

experiencia importa mas que el precio (2025)

l" %

de clientes de servicio limitado también

valora la experiencia sobre el precio (2025)

58 %

de comensales dice que la espera en el lobby

afecta significativamente su satisfaccion (2025)

l|5 %

de operadores no tiene suficiente personal

para atender la demanda que ya tienen (2025)
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35 %

mas de ingresos en negocios que
responden al menos al 25% de sus
resefas (reputacion de acera digital)

35 %

food cost 6ptimo (techo del rango 28-35%): el

margen que la captacion incremental protege

VISUALIZACION

Las cifras, visualizadas

de clientes de servicio completo dice que la experiencia importa mas que el precio (2025)

G

de clientes de servicio limitado también valora la experiencia sobre el precio (2025)

Y 47%

de comensales dice que la espera en el lobby afecta significativamente su satisfaccion (2025)

G

de operadores no tiene suficiente personal para atender la demanda que ya tienen (2025)

Gy 45%

mas de ingresos en negocios que responden al menos al 25% de sus resefias (reputacion de acera digital)

G 35%

food cost éptimo (techo del rango 28-35%): el margen que la captacion incremental protege

G  35%

Fuentes: National Restaurant Association 2025 - Fishbowl 2025 - Momos 2025 - National Restaurant Association
2026

Gréfico creado por masterestaurant.com

CASO REAL
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“Redisefiamos la fachada y la terraza como un embudo, no como decoracion. Instalamos un conteo simple
de peatones en la puerta y un pizarron A-frame con el veredicto del dia. La conversion de acera paso de
1,8% a 4,1% en once semanas y la terraza —con ticket 12% mayor que el salbn— absorbio la demanda
de las horas valle. El CapEx de $18.000 se pagé en catorce meses solo con cubiertos incrementales; el
resto cay6 al EBITDA.”

— Operador full service en calle comercial, caso documentado por Diego F. Parra
(Masterestaurant)

COMO APLICARLO EN TU RESTAURANTE

Roadmap de implementacion en 90 dias

@ Dias 1-15 — Instrumentar la acera
Instale un conteo de trafico peatonal (sensor de puerta o conteo manual por franjas) y defina la
linea base de tasa de conversion de acera = comensales que entran + peatones que pasan. Sin
este dato no hay ingenieria posible. Afada ticket promedio por zona (terraza vs. salén) al
tablero.

@ Dias 16-45 — Rediseinar los primeros siete metros
Intervenga fachada, iluminacion, sefalética answer-first (menu y precio visibles desde la acera)
y flujo de terraza. Priorice el CapEx por payback modelado. Elimine la cola cadtica: el 58% de
comensales dice que la espera afecta su satisfaccion (Fishbowl, 2025); gestione la espera con

estacion de anfitridn.

@ Dias 46-75 — Monetizar la terraza y las horas valle
Configure la terraza como zona de mayor ticket promedio con su propia carta o venta
sugestiva. Use la fachada para reclutar demanda incremental en horas valle. Mida el delta de
ticket y de aforo; ajuste dotacion —recuerde que el 45% de operadores ya opera sin suficiente
personal (NRA, 2025).

@ Dias 76-90 — Cerrar el ciclo con reputaciéon y KPIs de junta
Conecte la acera fisica con la digital: responder resefias eleva ingresos hasta 35% (Momos,
2025). Presente a la junta el ROI en tres KPIs —conversion de acera, ticket de terraza y
payback de CapEx— y estandarice el playbook para replicarlo por local en el modelo multi-
unidad.

PREGUNTAS FRECUENTES
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Preguntas frecuentes

¢ Qué tasa de conversion de acera es buena para un full service?

Un objetivo razonable es 4-6% de peatones que pasan y se convierten en comensales, frente al <2% tipico de
operaciones que no la miden. La cifra exacta depende del trafico peatonal y del formato, pero lo decisivo es
medirla: sin linea base no hay ingenieria posible ni forma de atribuir el CapEx de fachada a ingresos reales.

¢ Cuanto CapEx justifica una intervencion de fachada y terraza?

El que devuelva su inversion en 12-24 meses via cubiertos incrementales. Modele el payback: si cada punto de
conversion ganado cae casi integro al margen de contribucion —porque el costo marginal de sentar a un
peatdn que ya pasaba tiende a cero— la fachada deja de ser gasto estético y se vuelve un canal de adquisicion
con ROI defendible ante la junta.

¢Por qué la terraza mejora la unit economics y no solo el ambiente?

Porque suele operar con un ticket promedio 8-15% mayor que el salén interior y con OpEx marginal bajo, de
modo que cada cubierto adicional en terraza baja el break-even del local. Ademas reclutan demanda de horas
valle. La clave es tratarla como una zona con su propia carta o venta sugestiva, no como 'unas mesas afuera’
sin gestion.

¢La captacion de acera importa si compito por experiencia y no por precio?

Importa mas. Segun la National Restaurant Association (2025), el 64% de los clientes de servicio completo y el
47% de los de servicio limitado dicen que la experiencia pesa mas que el precio. La fachada y los primeros
siete metros son donde esa experiencia empieza a percibirse; una entrada cadtica o una espera mal gestionada
(que afecta al 58% segun Fishbowl, 2025) destruye la captacién antes del primer plato.

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
Comensales que dicen que su cadena .. Tillster — Restaurant Customer
. o - . 45% (subio desde 33%) .
favorita cambid en el ultimo afo Retention
Mayor frecuencia y gasto de los miembros +20% de visitas y +20% por Restroworks — Customer Retention
de programas de lealtad cuenta Statistics (Restaurants)
18,9% (servicio completo Toast — Restaurant Tipping Trends

Propina promedio total en restaurantes
19,4%) en Q1 2024 2024
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Dato Benchmark 2026 Fuente

Propina promedio en restaurantes de Toast — Restaurant Tipping Trends
. ~16% (2024)
servicio rapido 2024

. . . Delaware 21,5% vs. L .
Estados con mejor y peor propina promedio . . Toast — Tipping in America 2024
California 17,3% (2024)

Adultos que siempre o casi siempre dejan 92% Pew Research Center — Tipping
propina en restaurantes de mesa ° Culture in America 2023

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