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MASTERESTAURANT ® '

UGC o Produccion Propia: donde’
invertir el proximo peso‘de marketing

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

VEREDICTO RAPIDO

Veredicto: el préoximo peso no va a "produccion bonita", va al formato con mejor unit
economics. El UGC gana el arranque —resuelve el costo de adquisicion de clientes barato
y creible, con un CAC pagado de US$27 en comida rapida (ChowNow, 2025)—; la
produccion propia gana el activo de marca de largo plazo. La decisidon correcta no es
elegir uno: es una cartera 70/30 gobernada por CAC, LTV y recompra, no por gusto
estético. Diego F. Parra lo resume asi en Masterestaurant: mide el retorno por peso, no la
calidad de la foto.

® Executive Brief Brief estratégico - CEOs, juntas directivas e inversores - 12 min de lectura - 2026-07-10

PROPIEDAD INTELECTUAL DE MASTERESTAURANT® — EXCLUSIVO PARA LIDERES DE SECTOR

Cada trimestre, el mismo comité de direccion discute lo mismo: contratar creadores para inundar el feed de
UGC barato, o pagar una productora que rueda tres piezas impecables al afio. Es una falsa dicotomia
disfrazada de decision de gusto. En realidad es un problema de asignacion de capital.
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El lider de un grupo gastronémico no compra contenido: compra visitas, recompra y margen de contribucion. La

pregunta correcta no es " cual se ve mejor?" sino "¢ cual baja mi costo de adquisicion de clientes y sube mi LTV
del comensal por cada peso invertido?". Este brief responde eso con cifras del sector, no con estética.

COMPARACION LADO A LADO

Comparacién lado a lado

CAC tipico por comensal

captado
CPC de amplificacion en

Google/Ads

Objetivo primario del formato

Efecto en revision previa a la

visita

Recompra / frecuencia

Vida util del activo

Riesgo de variabilidad

UGC (CREADORES /
CLIENTES)

X =US$27 en comida rapida —
via UGC/paid social (ChowNow,
2025)

X US$2,05 CPC; se apalanca en
UGC barato (PPC Chief, 2026)

X 56% de campanias de
influencer buscan generar UGC
(Socially Powerful, 2025)

X 62% revisa el perfil antes de
decidir; UGC llena el feed
(Restroworks, 2025)

X Pedido online = +67% de
frecuencia; UGC empuija el clic
(Lightspeed, 2025)

X Dias a semanas; se consume
rapido en el feed

X Alta variabilidad de calidad y

control de mensaje

PRODUCCION PROPIA (IN-
HOUSE/PRODUCTORA)

v =US$27 base pero amortizado a >12

meses por pieza (ChowNow, 2025)

v US$2,05 CPC; el costo se concentra
en producir la pieza (PPC Chief, 2026)

v <10% del gasto va a pieza Unica de
marca (Socially Powerful, 2025)

v 62% revisa el perfil; la pieza pro fija la
percepcion de calidad (Restroworks, 2025)

v' Marca fuerte sostiene recompra a largo
plazo (Lightspeed, 2025)

v Meses a afios; capitaliza como activo
de marca

v Baja variabilidad; control total, mayor
costo fijo

1. ¢ A dénde va el préximo peso de marketing: UGC o produccion propia?

El préximo peso va al formato con mejor unit economics, no al que se ve mas bonito en la sala de jun-
tas. El UGC gana el arranque porque baja el costo de adquisicion de cliente:

en comida rapida el CAC pagado promedia US$27 segin ChowNow (Restaurant Customer Acquisition Cost
2025), y el creador entrega prueba social creible a fraccion de ese numero. La produccién propia gana el activo
de marca que no caduca. Lo he visto en decenas de grupos: el comité discute estética cuando el problema es
asignacion de capital. No compras contenido, compras visitas y recompra. Con un CPC de Google Ads de
US$2,05 y un CTR de 7,6% en restaurantes (PPC Chief, benchmarks 2026), cada canal tiene su matematica.
La regla dura: primero mide qué formato baja mas el CAC por cohorte, y recién ahi decides donde cargar el
gasto del trimestre. El UGC empuja el numerador del ROl —mas conversiones baratas hoy— mientras la pro-
duccion propia baja el denominador del riesgo, el activo de marca que no depende de un algoritmo.
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2. El UGC optimiza el numerador; la produccién propia, el denominador del riesgo

El dato que ancla esto: el 56% de las campafias de influencer tienen como objetivo principal generar UGC, se-
gun Socially Powerful (Influencer Marketing Statistics 2025), porque el mercado ya descubrié que el contenido
de creador convierte mas barato. Pero atencion: el 62% de los comensales revisa la pagina del restaurante an-
tes de decidir (Restroworks, 2025), y esa pagina la construye la produccion propia, no el creador de turno. Die-
go F. Parra lo repite en cada auditoria de Masterestaurant: el UGC te trae el clic, la produccién propia sostiene
la percepcion de precio. Uno es gasto variable que enciendes y apagas; el otro es un costo fijo que se amortiza
pieza por pieza durante afos. Son dos lineas distintas del P&L. EI CAC del UGC es marginal y variable: pagas
por campafia, escalas o cortas segun resultado, y en comida rapida cada cliente adquirido cuesta alrededor de
US$27 via canales pagados (ChowNow, 2025).

3. El CAC del UGC es marginal; el de la produccién propia es fijo amortizable

La produccion propia es lo opuesto: un costo fijo que amortizas a lo largo de meses, donde el CAC efectivo por
pieza baja con cada visita que genera. En Masterestaurant tratamos esto como dos partidas separadas del pre-
supuesto, nunca como un solo balde. Importa porque el 42% de las busquedas locales en Google terminan en
clic sobre el local pack (The Media Captain, 2024): ese trafico llega a activos que ya estan rodados, no a un
post que caduco ayer. El error que veo una y otra vez: fundir ambos costos en 'marketing' y no saber cual esca-
la. Separalos. El variable se optimiza por velocidad; el fijo, por vida util del activo. EIl UGC compra atencion hoy;
la produccién propia compra pricing power y defensa del ticket promedio manana. La diferencia se paga en el
margen: cuando un comensal percibe una marca sdlida, tolera un precio mas alto sin friccion, y esa percepcion
no la levanta un video improvisado sino una produccién coherente.

4. El UGC compra atencion inmediata; la produccion propia compra pricing power

El contexto de mercado empuja en esa direccion: el 37% de los estadounidenses sale a comer menos seguido
en 2025 segun Morning Consult (via NRN), asi que cada visita vale mas y hay que defender el ticket, no rega-
larlo. A la vez el delivery online en América Latina crece a un CAGR de 8,6% hasta 2030 (Grand View
Research), y en Europa a 7,7%: hay demanda, pero se la lleva quien tiene marca reconocible. Diego F. Parra lo
dice sin rodeos: sin produccion propia compites por precio; con ella compites por preferencia. El UGC llena el
embudo; la marca decide cuanto cobras al final. Medir el UGC por 'me gusta' es un error de principiante: se
mide por CAC y por recompra, no por vanidad. Y medir la produccién propia por 'se ve bonito' es peor todavia;
se mide por lift de conversion sostenido. La prueba esta en el comportamiento: quienes piden online visitan
67% mas frecuentemente (Lightspeed, 2025) y el 42% usa apps de terceros solo para volver a pedir (Lights-
peed, Online Ordering Statistics 2025).

5. Medir UGC por 'me gusta' es un error; se mide por CAC y recompra

Eso es recompra medible, no aplausos. En Masterestaurant cerramos cada trimestre cruzando gasto de conte-
nido contra CAC por cohorte y tasa de segunda visita. Un post con 40.000 likes que no mueve el CAC es un
costo, no una inversion. Una pieza de produccion que sube la conversion un par de puntos y se mantiene, esa
si paga la factura. La métrica manda; la estética informa, pero no decide el presupuesto. La decisién correcta
no es UGC o produccioén: es una cartera con reasignacion trimestral segun qué formato baja mas el CAC por
cohorte. Ningun lider serio pone todo el peso en un solo formato; distribuye y reajusta con los niumeros del cie-
rre. Los datos dan piso a la mezcla: el 64% de los comensales busca el restaurante en Google antes de visitar
(BrightLocal, Local SEO Statistics 2026) —eso premia la produccion propia que puebla tus fichas— mientras el
56% de las campanas de influencer generan UGC (Socially Powerful, 2025) para alimentar el embudo barato.
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6. La decision no es binaria: es una cartera con reasignacioén trimestral

Diego F. Parra lo gestiona como un portafolio de caja en Masterestaurant: mide, reasigna, repite. El proximo
peso va al formato que en el ultimo trimestre bajo mas el costo de adquirir un comensal, sin lealtades a la esté-
tica. Si el UGC te trae recompra a US$27, empuja UGC; si la marca defiende tu ticket, blinda produccion. La
cartera decide, no el gusto. UGC optimiza el numerador del ROI (mas conversiones baratas hoy); la produccién
propia optimiza el denominador del riesgo (activo de marca que no caduca). El CAC del UGC es marginal y va-
riable; el de la produccién propia es un costo fijo amortizable — dos lineas distintas del P&L. EI UGC compra
atencion inmediata; la produccion propia compra pricing power y defensa de ticket promedio. Medir UGC por
'me gusta’ es un error; se mide por CAC y recompra. Medir produccion por 'se ve bonito' es peor; se mide por
lift de conversion sostenido. La decision correcta no es binaria: es una cartera con reasignacion trimestral se-
gun qué formato baja mas el CAC por cohorte.

PUNTO POR PUNTO

Analisis A/B por criterio de direccion

COSTO DE ADQUISICION (CAC)

A - UGC (CREADORES / CLIENTES) Baja el B - MASTERESTAURANT Baja el CAC
CAC hoy con prueba social barata sobre futuro construyendo marca; costo fijo
el piso de US$27 (ChowNow, 2025) amortizable

Veredicto: UGC gana el corto plazo; produccion, el largo. Cartera 70/30.

LTV DEL COMENSAL

A - UGC (CREADORES / CLIENTES) Aporta B - MASTERESTAURANT Sostiene

captacion, no retencién directa recompra y defiende ticket promedio

Veredicto: Produccion propia gana el LTV; imprescindible sobre el 62% que revisa el perfil
(Restroworks, 2025).
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VELOCIDAD DE RETORNO

A - UGC (CREADORES / CLIENTES) B - MASTERESTAURANT Retorno en 12-24
Retorno en dias/semanas, ideal para meses, activo duradero
probar

Veredicto: UGC para traccion inmediata; produccion para capitalizar marca.

VARIABILIDAD / RIESGO

A - UGC (CREADORES / CLIENTES) Alta B - MASTERESTAURANT Baja variabilidad,
variabilidad de calidad y control de control total, mayor costo fijo
mensaje

Veredicto: Produccion mitiga riesgo de marca; UGC exige curaduria.

ESCALABILIDAD

A - UGC (CREADORES / CLIENTES) Escala B - MASTERESTAURANT Escala como

en volumen y frecuencia barata activo reutilizable entre locales

Veredicto: Se complementan: volumen con UGC, activo con produccion.

COMPARACION LADO A LADO
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Cuando el préximo peso vaa UGC ARRANQUE Y CAC

X Necesitas volumen de prueba social YA: 62% revisa tu perfil antes de decidir (Restroworks, 2025).
X EI CAC pagado ronda US$27 en comida rapida (ChowNow, 2025) y el UGC lo baja aiin mas.
X Estas lanzando local nuevo o probando un plato: prueba y error barato.

X Tu embudo de delivery necesita clics: pedir online sube 67% la frecuencia de visita (Lightspeed,
2025).

X Quieres alimentar el algoritmo con frecuencia sin quemar caja.

Cuando el préximo peso va a produccion propia MASTERESTAURANT

v/ Tu marca ya tiene traccion y necesitas defender premium/ticket promedio.

v 62% juzga calidad por el perfil antes de entrar (Restroworks, 2025): una pieza pro fija percepcion.
v" Vas a escalar a mas locales y necesitas un activo reutilizable (riesgo de territorio bajo).

v El objetivo es LTV y no captacion: la marca sostiene la recompra.

v" Tienes datos limpios de qué mensaje convierte y quieres amplificarlo con calidad.

COMPARACION LADO A LADO

Comparacioén lado a lado

UGC (CREADORES / PRODUCCION PROPIA (IN-
CLIENTES) HOUSE/PRODUCTORA)
CAC tipico por comensal X =US$27 en comida rapida — v =US$27 base pero amortizado a >12
captado via UGC/paid social (ChowNow, meses por pieza (ChowNow, 2025)
2025)
CPC de amplificaciéon en X US$2,05 CPC; se apalancaen v US$2,05 CPC; el costo se concentra
Google/Ads UGC barato (PPC Chief, 2026) en producir la pieza (PPC Chief, 2026)
Objetivo primario del formato X 56% de campanfas de v <10% del gasto va a pieza unica de
influencer buscan generar UGC marca (Socially Powerful, 2025)

(Socially Powerful, 2025)
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UGC (CREADORES / PRODUCCION PROPIA (IN-

CLIENTES) HOUSE/PRODUCTORA)
Efecto en revision previa a la X 62% revisa el perfil antes de v 62% revisa el perfil; la pieza pro fija la
visita decidir; UGC llena el feed percepcion de calidad (Restroworks, 2025)

(Restroworks, 2025)

Recompra / frecuencia X Pedido online = +67% de v Marca fuerte sostiene recompra a largo
frecuencia; UGC empuja el clic plazo (Lightspeed, 2025)
(Lightspeed, 2025)

Vida util del activo X Dias a semanas; se consume v Meses a afios; capitaliza como activo
rapido en el feed de marca

Riesgo de variabilidad X Alta variabilidad de calidad y v Baja variabilidad; control total, mayor
control de mensaje costo fijo

LAS CIFRAS QUE IMPORTAN

Los numeros que gobiernan la decision

27 vso

CAC pagado promedio por
comensal en comida rapida

2.05usp

CPC promedio de Google
Ads en restaurantes y comida

56 %

campanias de influencer cuyo
objetivo principal es generar UGC

62 %

comensales que revisan el perfil
del restaurante antes de decidir

67 %

mas frecuencia de visita en clientes que piden online

7.6 %

CTR promedio de Google
Ads en restaurantes y comida
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VISUALIZACION

Las cifras, visualizadas

CAC pagado promedio por comensal en comida rapida

CPC promedio de Google Ads en restaurantes y comida

campafas de influencer cuyo objetivo principal es generar UGC

comensales que revisan el perfil del restaurante antes de decidir

mas frecuencia de visita en clientes que piden online

CTR promedio de Google Ads en restaurantes y comida

Fuentes: ChowNow 2025 - PPC Chief 2026 - Socially Powerful 2025 - Restroworks 2025 - Lightspeed 2025

Gréafico creado por masterestaurant.com

CASO REAL

“Un grupo de 4 locales gastaba el 80% de su presupuesto en una productora anual y no movia la aguja de
recompra. Reasignamos: 70% a UGC de creadores locales para bajar el CAC —que rondaba los US$27
por comensal (ChowNow, 2025)— y 30% a dos piezas propias de marca al afio. En seis meses el costo
por pedido online cayé un tercio y la frecuencia subio, coherente con el 67% de mayor frecuencia que
reporta Lightspeed (2025) en clientes que piden online. El error no era el formato: era gobernar por gusto
en vez de por unit economics.”

— Diego F. Parra, Masterestaurant

COMO APLICARLO EN TU RESTAURANTE
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El roadmap para asignar el préximo peso

@ Fase 1 — Diagnéstico de unit economics (semana 1-2)
Entregable: tablero de CAC, LTV y recompra por local y por canal. Métrica de éxito: conocer tu
CAC real por comensal contra el benchmark de US$27 en comida rapida (ChowNow, 2025) y tu
CPC contra los US$2,05 del sector (PPC Chief, 2026). Sin esta linea base, cualquier inversién
es una apuesta.

@ Fase 2 — Cartera 70/30 y prueba controlada (semana 3-8)
Entregable: 70% del presupuesto a UGC de creadores locales, 30% a produccién propia de
marca, con tracking por cohorte. Métrica de éxito: reducir el CAC 220% vy elevar el CTR hacia el
7,6% del sector (PPC Chief, 2026). Recuerda que 62% revisa tu perfil antes de decidir
(Restroworks, 2025): llénalo de prueba social real.

@ Fase 3 — Reasignacién por retorno (semana 9-12)
Entregable: regla de reasignacion trimestral que mueve pesos al formato con menor CAC y
mayor recompra por cohorte. Métrica de éxito: mejorar la frecuencia de visita apalancando el
+67% que reporta Lightspeed (2025) en pedido online, y capitalizar la marca como activo que
baja el CAC futuro.

PREGUNTAS FRECUENTES

Preguntas que hace un comité de direccién

¢ Cual baja mas el costo de adquisicion de clientes?

El UGC, en el corto plazo. EI CAC pagado ronda los US$27 por comensal en comida rapida (ChowNow, 2025) y
el contenido de creadores locales lo abarata con prueba social creible. La produccion propia baja el CAC futuro
al construir marca, pero su retorno se amortiza en 12-24 meses, no de inmediato.

¢Puedo ignorar la produccion propia si el UGC es mas barato?

No, si te importa el LTV. El 62% de los comensales revisa tu perfil antes de decidir (Restroworks, 2025): una
pieza de marca fija la percepcion de calidad y defiende tu ticket promedio. El UGC capta; la produccién propia
retiene y protege el pricing power. Ignorarla es hipotecar el margen a futuro.

¢ Qué proporcion recomienda el método Masterestaurant?

Una cartera 70/30 como punto de partida: 70% a UGC para bajar el CAC y alimentar el algoritmo, 30% a
produccién propia como activo de marca. Luego se reasigna cada trimestre segun qué formato baja mas el
CAC por cohorte y sube la recompra —gobierno por unit economics, no por gusto estético.
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¢, Como mido si la inversion funciono?

Por CAC, recompra y CTR, no por 'me gusta'. La meta es reducir el CAC 220% frente al benchmark de US$27
(ChowNow, 2025), acercar el CTR al 7,6% del sector (PPC Chief, 2026) y elevar la frecuencia apalancando el

+67% que reporta Lightspeed (2025) en clientes de pedido online.

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

Clientes que piden online y su frecuencia de

visita

Consumidores que escanearon un QR en un
restaurante el ultimo mes

Aumento del ticket con pedido por cédigo QR

Contenido generado por usuarios y engagement

Usuarios que descubren productos y tendencias
en TikTok

Gen Z que usa TikTok para buscar y descubrir
restaurantes

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

Benchmark 2026

Visitan 67% mas frecuentemente
(2025)

57% de los consumidores (2025)

+9% en tamano de cuenta vs dine-in
tradicional (2025)

+28% de engagement vs contenido de
marca (2025)

63,1% descubre en TikTok (2025)

41% de la Gen Z (2025)
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Lightspeed 2025

Sunday 2025

Sunday 2025

Restroworks 2025

The Influence
Agency 2025

Restroworks 2025

masterestaurant.com
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