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

VEREDICTO RAPIDO

Veredicto answer-first: para un grupo gastronémico en expansion, la ficha de Google
Business Profile captura al comensal en el momento exacto de decision de compra —a
metros del local, con intencién transaccional— mientras la web propia opera arriba del
embudo, informando. Priorice capital, talento y velocidad de respuesta en la ficha: es el
activo con mayor ROl marginal por délar de marketing, porque el 71% lee resenas en
Google antes de decidir donde comer (BrightLocal, 2024) y subir una estrella eleva
ingresos entre 5% y 9% (Harvard Business School, Luca). La web sigue importando para
narrativa de marca y captura de datos propios, pero deja de ser el primer dolar. Reasigne
el presupuesto en consecuencia.
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Este brief es la version escrita de una conferencia de Diego F. Parra para juntas directivas de grupos

gastronomicos: como decidir donde va el préximo dolar de marketing cuando se opera en multiples territorios.

El error que veo una y otra vez en grupos con 4 a 30 locales: se invierte en redisefiar la web mientras la ficha

de Google —el punto real de conversion— queda desactualizada, sin fotos frescas y con resefnas sin

responder. Se optimiza el folleto y se descuida el mostrador.

COMPARACION LADO A LADO

Comparacion lado a lado

% que lee resefias en Google

antes de decidir

Elasticidad ingreso por
reputacion

Intencion del visitante

Lectura de reseinas en la
decision

Descubrimiento Gen Z del
local

Costo marginal de
mantenimiento

Efecto en conversion de
delivery

FICHA DE GOOGLE (BUSINESS PROFILE)

X 71% consulta resefias en Google
(BrightLocal, 2024)

X +5% a +9% de ingresos por +1 estrella
(Harvard Business School, Luca)

X Transaccional: busca 'restaurante cerca'
listo para ir

X 92% de comensales lee resefias antes de
elegir (Restroworks, 2024)

X 67% de Gen Z decide dénde comer por
sefiales sociales/mapa (TouchBistro, 2025)

X Bajo: fotos, respuestas y horarios
(operativo)

X  Enlace directo a pedido desde el mapa;
delivery online proyectado en US$473,49B en
EE.UU. (Statista, 2026)

WEB PROPIA

v N/A—Ilawebnoesel
punto de descubrimiento
local

v Sin elasticidad directa
medida sobre reputacion

v Informativa /
navegacional: ya conoce la
marca

v No aplica al momento de
decision local

v Bajo peso de la web en
descubrimiento Gen Z

v Alto: redisefio, hosting,
SEO técnico

v Friccion: requiere
navegacion adicional

1. ¢ Dénde va el préoximo délar de marketing: web o ficha de Google?

Va a la ficha de Google Business Profile, no a la web.

La ficha captura al comensal en el momento de decision de compra —a metros del local, con intencion transac-
cional— mientras la web opera arriba del embudo, informando a quien todavia no decide. El dato que zanja el
debate: el 71% lee resefias en Google antes de elegir donde comer, segun BrightLocal (Local Consumer Re-
view Survey 2024), y el 92% lee resefias antes de decidir, segun Restroworks (Google Restaurant Search Sta-
tistics 2024). Ese comensal ya no esta en su web; esta en el mapa, comparando fichas a 300 metros. En mis
conferencias para juntas directivas lo repito: se optimiza el folleto y se descuida el mostrador. Un restaurante
establecido deberia gastar entre 3% y 6% de ventas en marketing (Toast, 2025); ponga ese presupuesto donde
ocurre la conversion, no donde termina la lectura. La ficha convierte y la web informa: son dos superficies distin-
tas del embudo y confundirlas desperdicia capital.
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2. La ficha convierte; la web informa

La web propia vive arriba —da contexto de marca, historia, carta— pero el clic de reserva, la llamada y el
«como llegar» nacen en la ficha, donde el comensal ya tiene hambre y coordenadas. Cuando reviso grupos con
4 a 30 locales encuentro lo mismo: web recién redisefiada y fichas con fotos de hace dos afios, horarios erra-
dos y reseinas sin responder. Ese descuido es caro. El 71% consulta resefias en Google antes de decidir
(BrightLocal, 2024) y el margen neto del sector es apenas 3-9% (Statista): perder un comensal en la ficha por
una foto vieja golpea directo a la caja. El método Masterestaurant trata la ficha como el mostrador digital: es lo
primero que ve el cliente que ya esta listo para gastar. Una estrella mas eleva los ingresos entre 5% y 9%, se-
gun Harvard Business School (Michael Luca, «Reviews, Reputation, and Revenue: The Case of Yelp.comy).

3. ¢ Cuanto vale de verdad una estrella mas en la resefia?

Ese es el nuimero que ninguna web propia puede igualar: la reputacion en Google tiene elasticidad de
ingreso medida, la web no mueve la aguja en el momento de decision local.

Sobre un margen neto de 3—9% (Statista), ese +5% a +9% de ingreso es la diferencia entre un local rentable y
uno que apenas respira. Y no cuesta un redisefio: cuesta responder resefas, corregir el food cost del plato es-
trella y pedir valoraciones a quien salié contento. Diego F. Parra lo formula sin rodeos ante las juntas: antes de
aprobar el CAPEX de la web, cuente cuantas resefias sin responder acumula cada local. Cada una es dinero
sobre la mesa. La palanca mas barata del marketing gastronémico vive en la ficha, no en el dominio. En expan-
sion multi-territorio la ficha escala por local con costo marginal bajo, mientras el redisefio web es un CAPEX
unico que no se replica por punto de venta.

4. En expansion multi-territorio, la ficha escala; la web es CAPEX que no se replica

Cada apertura suma una ficha nueva —fotos, horarios, resefas, «como llegar»— que trabaja 24/7 captando la
intencién local de su radio de 300 metros; abrir el local 15 no exige rehacer la web 15 veces. Esto importa cuan-
do el margen neto es 3-9% (Statista) y el marketing debe caber en 3% a 6% de ventas (Toast, 2025): el dolar
que se replica gana al délar que se gasta una vez. En los grupos que asesoro con Masterestaurant, estandari-
zamos la ficha como un activo replicable —misma calidad de foto, misma cadencia de respuesta a resefias por
local— porque es lo Unico que escala con el mapa. La web se redisefia cada tres anos; la ficha se gestiona
cada semana, local por local. EI comensal joven descubre dénde comer en el mapa y en las redes, no en su
web: el 67% de la Gen Z decide segun redes sociales, segun TouchBistro (2025 Diner Trends Report), y el 41%
usa TikTok para buscar restaurantes (Restroworks, 2025).

5. ¢Dénde descubre hoy el comensal joven dénde comer?

El descubrimiento migro fuera del dominio propio hacia la ficha y lo social; el 58% visité un restaurante
tras verlo en TikTok, frente al 38% en 2022 (MGH Survey, 2024).

Su web ya no es la puerta de entrada: es la sala de espera donde el cliente confirma lo que la ficha y el feed ya
le vendieron. Por eso las marcas 'social-first' con mejor estrategia vieron +14.1% de ingresos (Deloitte Digital).
Para un grupo en expansion, esto redefine la prioridad: primero domine la ficha y la presencia social por territo-
rio, y deje la web como cierre de marca, no como motor de descubrimiento. Empiece por la ficha de Google lo-
cal por local, no por la web, porque ahi ocurre la conversion con el menor costo. Con un marketing que debe
caber en 3% a 6% de ventas (Toast, 2025) y un margen neto de 3—-9% (Statista), cada dolar cuenta: responder
resefas y renovar fotos cuesta horas, no un redisefio de cinco cifras.
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6. Si tengo presupuesto limitado, ¢ por donde empiezo?

La secuencia que uso en Masterestaurant: primero fotos frescas y reseias respondidas en cada local
(el 71% lee reseiias en Google antes de decidir, BrightLocal 2024);

segundo, presencia social por territorio, donde la Gen Z decide en 67% de los casos (TouchBistro, 2025); terce-
ro, canales de recompra como SMS, que rinden US$4,20 por mensaje y se leen en 97% dentro de 15 minutos
(Tabular, 2025); y solo al final, la web. El error que veo una y otra vez es invertir ese orden y financiar el folleto
antes que el mostrador. Mida en la ficha, no en visitas web: siga las acciones transaccionales que genera
Google Business Profile —clics a «como llegar», llamadas, reservas y solicitudes de la carta— porque son las
que anteceden a la caja. La web mide lectura; la ficha mide intencién de compra local. Ancle la lectura a los
benchmarks: si la reputacion sube una estrella, espere +5% a +9% de ingreso (Harvard Business School,
Luca); si activa recompra por SMS, cuente US$4,20 por mensaje enviado (Tabular, 2025).

7. ¢Como mide si la prioridad esta funcionando?

Diego F. Parra insiste ante las juntas en un solo tablero por local que cruce resefias respondidas, foto
mas reciente y acciones de la ficha contra ventas del territorio.

Con margen neto de 3—-9% (Statista) no hay espacio para métricas de vanidad. La accion concreta esta sema-
na: audite las fichas de sus tres locales de menor ticket, responda cada resefia pendiente y reemplace toda foto
de mas de seis meses. Ahi esta el proximo punto de margen. La ficha convierte; la web informa. Confundir am-
bos roles desperdicia el capital de marketing en la superficie equivocada del embudo. La reputacién en Google
tiene elasticidad de ingreso medida (+5% a +9% por estrella, Harvard Business School); la web no mueve la
aguja en el momento de decision local. En expansion multi-territorio, la ficha escala por local con costo marginal
bajo; un redisefio web es un CAPEX que no se replica por punto de venta. La Gen Z decide en el mapa y en re-
des (67%, TouchBistro 2025): el descubrimiento migré fuera de la web hacia la ficha y lo social.

PUNTO POR PUNTO

Analisis A/B: ficha vs. web como prioridad de capital

MOMENTO DEL EMBUDO

A - FICHA DE GOOGLE (BUSINESS B - MASTERESTAURANT Arriba del
PROFILE)

. B embudo: narrativa e informacion de marca
Fondo del embudo: intencion

transaccional en el mapa

Veredicto: La ficha gana el momento de decision; ahi va el primer dolar.
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ELASTICIDAD DE INGRESO

A - FICHA DE GOOGLE (BUSINESS B - MASTERESTAURANT Sin elasticidad
PROFILE)

directa medida
+5% a +9% por estrella (Harvard Business

School)

Veredicto: La ficha tiene ROI medible; la web es infraestructura, no palanca.

COSTO MARGINAL EN EXPANSION

A - FICHA DE GOOGLE (BUSINESS B - MASTERESTAURANT Alto: CAPEX de
PROFILE)

redisefo no replicable
Bajo: operativo por local

Veredicto: La ficha escala por territorio; la web no se replica por punto de venta.

DESCUBRIMIENTO GEN Z

A - FICHA DE GOOGLE (BUSINESS B - MASTERESTAURANT Peso decreciente
PROFILE)

. _ , en descubrimiento
67% decide por sefiales sociales/mapa

(TouchBistro, 2025)

Veredicto: El descubrimiento migré fuera de la web hacia la ficha y lo social.

COMPARACION LADO A LADO
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La ficha de Google

PUNTO DE CONVERSION

X Captura intencion transaccional a metros del local, en el momento de decidir.

X Reputacion con elasticidad medida: +1 estrella = +5% a +9% de ingresos (Harvard Business School).

X Bajo costo marginal: fotos, horarios y respuesta a resefias son operativos, no CAPEX.

X Enlace directo a reserva y pedido: reduce friccion hacia la conversién de delivery.

La web propia MASTERESTAURANT

v" Opera arriba del embudo: narrativa de marca, no punto de decision local.

v/ Captura de datos propios (email, lealtad) para LTV del comensal y recompra.

v Alto costo marginal: redisefio, hosting y SEO técnico recurrentes.

v"  Rol de credibilidad institucional para inversionistas y prensa, no de venta directa.

COMPARACION LADO A LADO

Comparacién lado a lado

% que lee resenas en Google
antes de decidir

Elasticidad ingreso por
reputacion

Intencion del visitante

Lectura de resenas en la
decision

Descubrimiento Gen Z del
local
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FICHA DE GOOGLE (BUSINESS PROFILE)

X 71% consulta resefias en Google
(BrightLocal, 2024)

X +5% a +9% de ingresos por +1 estrella
(Harvard Business School, Luca)

X Transaccional: busca 'restaurante cerca’'
listo para ir

X 92% de comensales lee resefias antes de
elegir (Restroworks, 2024)

X 67% de Gen Z decide dénde comer por
sefiales sociales/mapa (TouchBistro, 2025)

WEB PROPIA

v N/A—lawebnoesel
punto de descubrimiento
local

v Sin elasticidad directa
medida sobre reputacion

v Informativa /
navegacional: ya conoce la
marca

v No aplica al momento de
decision local

v Bajo peso de laweb en
descubrimiento Gen Z
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FICHA DE GOOGLE (BUSINESS PROFILE) WEB PROPIA

Costo marginal de X Bajo: fotos, respuestas y horarios v Alto: redisefio, hosting,
mantenimiento (operativo) SEO técnico

Efecto en conversion de X Enlace directo a pedido desde el mapa; v Friccion: requiere
delivery delivery online proyectado en US$473,49B en navegacion adicional

EE.UU. (Statista, 2026)

LAS CIFRAS QUE IMPORTAN

Cuadro de indicadores: donde esta el retorno

71 %

lee resefias en Google antes
de decidir donde comer (2024)

9 %

de aumento de ingresos por subir
1 estrella en la resefia (hasta +9%)

92 %

de comensales lee resefias
antes de elegir donde comer

67 %

de la Gen Z decide donde comer
segun sefales sociales/mapa (2025)

47349

B USD

de delivery online proyectado en EE.UU.
(2026) — el pedido nace en el mapa

.10

mas ingresos en marcas con

mejor estrategia social/local

VISUALIZACION

Las cifras, visualizadas
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Fuentes: BrightLocal — Local Consumer Review Survey 2024 - Harvard Business School (Michael Luca) — Reviews,
Reputation, and Revenue - Restroworks — Google Restaurant Search Statistics 2024 - TouchBistro — 2025 Diner
Trends Report - Statista — Market Forecast 2026

Grafico creado por masterestaurant.com

CASO REAL

“Un grupo de 11 locales me trajo un redisefio web de cinco cifras y una tasa de conversion estancada.
Congelamos el redisefio. Pusimos a una persona a responder cada resefia en 24 horas, subir 8 fotos
frescas por local al mes y limpiar horarios y menus en la ficha. En un trimestre, tres locales subieron de 4,1
a 4,3 estrellas de media. Con la elasticidad de Harvard —+5% a +9% por estrella— eso valié mas que toda
la web junta. El folleto no era el problema; el mostrador digital si.”

— Diego F. Parra, Masterestaurant — consultoria a grupos gastronémicos

COMO APLICARLO EN TU RESTAURANTE

Roadmap estratégico en 3 fases

@ Fase 1 — Auditoria de arquitectura de decisién (30 dias)
Entregable: mapa por local del estado de la ficha (fotos, horarios, resefias sin responder,
categoria, enlace a pedido). Métrica de éxito: 100% de fichas con horarios y menu correctos y
290% de resefias de los ultimos 90 dias respondidas. Punto de partida: el 92% lee resefias

antes de elegir (Restroworks, 2024); una ficha sucia sangra ingresos silenciosamente.
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@ Fase 2 — Motor de reputacion y respuesta (60-90 dias)
Entregable: protocolo de respuesta a resefas en <24h y cadencia de 6-8 fotos frescas por
local/mes, con solicitud sistematica de resefa post-visita. Métrica de éxito: +0,2 estrellas de
media por local en 90 dias. Con la elasticidad de +5% a +9% por estrella (Harvard Business
School), cada décima de estrella tiene valor de EBITDA medible.

@ Fase 3 — Reasignacion de capital y datos propios (90-180 dias)
Entregable: presupuesto de marketing rebalanceado hacia la ficha como primer doélar, con la
web reposicionada para captura de datos propios (lealtad, email) que alimentan el LTV del
comensal. Métrica de éxito: reducir el costo de adquisicion de clientes 215% reasignando gasto
de la superficie que informa a la que convierte.

PREGUNTAS FRECUENTES

Preguntas que hace la junta directiva

¢Debemos entonces abandonar la web?

No. La web deja de ser el primer ddélar, no el activo. Su rol es captura de datos propios (email, lealtad) que
alimentan el LTV del comensal y la recompra, mas credibilidad ante inversionistas y prensa. Deja de competir
con la ficha por el momento de conversion.

¢ Cuanto cuesta NO priorizar la ficha?

Cuesta ingresos silenciosos: con el 71% leyendo resenas en Google antes de decidir (BrightLocal, 2024) y +5%
a +9% de ingreso por estrella (Harvard Business School), cada resefa sin responder y cada foto vieja es
margen de contribucion que se fuga sin aparecer en ningun estado de resultados.

¢, Como se justifica el ROI ante la junta?

Con elasticidad medida: subir 1 estrella eleva ingresos entre 5% y 9% (Harvard Business School, Luca). A costo
marginal casi nulo —fotos y respuestas son operativos— es el retorno mas alto por délar de marketing en
expansion multi-territorio, superior a un redisefio web CAPEX.

¢ Esto aplica a un grupo en expansion o solo a un local?

Aplica sobre todo en expansion. La ficha escala por local con costo marginal bajo y captura territory risk a nivel
de mapa; un redisefio web no se replica por punto de venta. En un grupo de 4 a 30 locales, priorizar la ficha es
la palanca de escalabilidad mas eficiente.

DATOS Y FUENTES

www.masterestaurant.com - Executive Brief - Su Ficha de Google Vende Méas que Su Web: Priorice en Consecuencia Péag. 9 de 10



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

Ingresos del mercado global de delivery de . Statista Market Forecast
. ) US$1,51 billones proyectados (2026)

comida online 2026

Ingresos del mercado de delivery online en US$473,49 mil millones proyectados Statista Market Forecast

EE.UU. (2026) 2026

Comision efectiva real de apps de delivery 35%-45% del pedido con recargos

. . CloudKitchens 2026
de terceros incluidos (2026)

Crecimiento de busquedas 'comida cerca de .
. +99% interanual (2025) Restroworks 2025

mi

Busquedas de restaurantes originadas en i i
Mas del 60% de las busquedas (2025) Restroworks 2025

movil
Fichas con mas de 100 fotos y llamadas +520% mas llamadas que el promedio

_ Restroworks 2025
recibidas (2025)

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