Estudios Originales

Analisis Masterestaurant de resenas 2026: volumen,
velocidad de respuesta y el plan de crecimiento de
ventas para el restaurante que se deriva de ambos

0 Por Diego F. Parra - Actualizado 2026-08-11 - Marketing y Growth

VEREDICTO RAPIDO

El 42% de las busquedas locales en Google terminan en un clic sobre el local pack, no
sobre un sitio web (The Media Captain, 2024), y ese clic lo decide un bloque de tres fichas
donde lo unico visible antes de entrar son la estrella, el conteo de resefias y —cada vez
mas— la respuesta del dueio. Por eso el plan de crecimiento de ventas para el restaurante
que sintetizamos aqui no empieza en pauta: empieza en la ficha. Con un CPC promedio de
US$2,05y un CTR de 7,6% en la categoria restaurantes y comida (PPC Chief, 2026), cada
clic organico del local pack que usted gana es un clic que dejé de comprar, y con 96% de
los consumidores dispuestos a escribir una resefia cuando se les pide (BrightLocal, 2025),
el inventario esta ahi sin usar.

www.masterestaurant.com - Estudio Original - Andlisis Masterestaurant de resefias 2026: volumen, velocidad de respuesta y el plan de crecimiento de ventas para el resta... Pag. 1 de 14


https://contenidorestaurante.com/autor-diego-f-parra.html

&

- 19 min de lectura - 2026-08-11

2 Estudio Masterestaurant / Sintesis del Sector

Sintesis experta - fuentes del sector citadas

PROPIEDAD INTELECTUAL DE MASTERESTAURANT® — EXCLUSIVO PARA LIDERES DE SECTOR

Un duefio de fast casual con tres locales me ensefd su tablero de pauta el trimestre pasado: 4.100 ddlares al
mes en Google Ads, ticket promedio de 14,20 dolares, y una ficha de Google con 87 resefias sin responder

desde noviembre. Estaba comprando a US$2,05 el clic (PPC Chief, 2026) el mismo trafico que el local pack le

habria dado gratis si la ficha hubiera estado viva.

Este analisis no audita restaurantes ni levanta datos primarios. Toma seis fuentes publicas serias publicadas

entre 2024 y 2026, las contrasta entre si, y les aplica la lectura que Diego F. Parra y el método Masterestaurant

usan en consultoria: qué decision de caja dispara cada cifra, y en qué rango sano deberia caer usted segun su

formato y su numero de locales.

COMPARACION LADO A LADO

Comparacioén lado a lado

Costo por clic de adquisicion
— QSR 1 local

Conversion del clic comprado
— fast casual 3-10 locales

Inventario de reseinas
disponible — full service multi-
unidad

Riesgo reputacional no
gestionado — todos los
formatos

Recompra y frecuencia — fast
casual con canal propio

Palanca de retencion — 3-10
locales, full service
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RUTA TRADICIONAL (PAUTA
+ ESPERAR RESENAS)

X US$2,05 de CPC promedio en
restaurantes y comida (PPC Chief,
2026)

X CTR promedio de 7,6% en la
categoria (PPC Chief, 2026)

X Se espera que la resefia
llegue sola; nadie la pide en el

cierre de mesa

X 25% de los comensales
evitaria el restaurante por criticas
en redes (TouchBistro Diner
Trends, 2025)

X  42% usa apps de terceros
solo para volver a pedir
(Lightspeed, 2025), con 15%-30%
de comision (Rezku, 2026)

X Descuento reactivo cuando
cae la venta del martes

RUTA MASTERESTAURANT (FICHA
COMO ACTIVO DE CAJA)

v Clic organico del local pack, que capta
el 42% de las busquedas locales (The
Media Captain, 2024)

v 64% de los comensales de EE.UU.
busca el restaurante en Google antes de
visitar (BrightLocal, 2026)

v 96% de los consumidores esta
dispuesto a escribir una resefia si se le pide
(BrightLocal, 2025)

v 41% investiga en redes donde comer
antes de decidir (TouchBistro Diner Trends,
2025): la respuesta publica es el activo

v" Quien pide online visita 67% mas
seguido (Lightspeed, 2025); en canal
propio esa frecuencia queda dentro de
casa

v 78% es mas propenso a visitar si gana
puntos (National Restaurant Association,
2025)
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RUTA TRADICIONAL (PAUTA RUTA MASTERESTAURANT (FICHA

+ ESPERAR RESENAS) COMO ACTIVO DE CAJA)
Contexto de demanda 2026 — X Se presupuesta como si la v 37% de los estadounidenses sale a
todos los segmentos frecuencia fuera estable comer menos seguido (Morning Consult /

NRN, 2025): la cuota se pelea, no crece
sola

Hallazgo 1 — ¢ Cuanto vale realmente aparecer en el local pack?

Aparecer en el local pack vale, como minimo, US$2,05 por cada clic que usted deja de comprar, porque
ese es el CPC promedio de Google Ads en la categoria restaurantes y comida segun PPC Chief (Restau-
rants & Food Google Ads Benchmarks 2026).

El dato que cambia la conversacion es otro: el 42% de las busquedas locales en Google termina en un clic so-
bre el local pack, ese bloque de mapa con tres fichas, y no sobre ningun sitio web, segun The Media Captain
(2024). Sume los dos y el bloque deja de ser vitrina para volverse canal con precio de lista. Aquel duefio de fast
casual con tres locales que me ensefid su tablero —4.100 dolares mensuales de pauta, ticket promedio de
14,20 dolares— estaba pagando el clic que su propia ficha regalaba, con 87 resefias sin responder desde no-
viembre. La ficha no le costaba dinero. Le costaba disciplina.

Hallazgo 2 — El cuello de botella nunca fue el cliente: fue el cierre de mesa

Nadie tiene un problema de resefas; tienen un problema de protocolo. BrightLocal midié en su Local Consumer
Review Survey 2025 que el 96% de los consumidores esta dispuesto a escribir una resefa cuando alguien se la
pide, cifra que deja sin argumento la queja habitual de que «la gente no comenta». Con 64% de los comensales
estadounidenses buscando restaurantes en Google antes de visitar (BrightLocal, Local SEO Statistics 2026),
cada mesa que sale sin peticion es inventario que usted decidié no producir. Haga la cuenta en su formato: si
atiende 120 mesas diarias y solicita resefia en el 20% de ellas, con una conversion conservadora del 8% reco-
ge cerca de dos resefias al dia, unas 700 al afio. Ese ritmo no lo mueve una campafia. Lo mueve una frase es-
crita en el manual de cierre y un mesero que sabe cuando decirla, entre la cuenta y la puerta. Responder una
resefa produce texto publico, fechado y firmado, que cualquiera lee antes de decidir donde gasta.

Hallazgo 3 — La respuesta del duefio ya no es servicio al cliente, es contenido indexable

TouchBistro registré en su Diner Trends 2025 que el 41% de los comensales investiga en redes donde comer, y
que el 25% evitaria un restaurante por criticas que encuentre alli; Restroworks afiade que el 62% revisa la pagi-
na del negocio antes de decidir (Restaurant Social Media Statistics 2025). Ese lector no esta evaluando su que-
ja: esta evaluando si hay alguien despierto detras de la operacion. Una respuesta con nombre, fecha y solucion
concreta convierte un uno estrellas en prueba de gestion; el silencio convierte un cuatro estrellas en sospecha.
Aqui me equivoqué durante afos, recomendando responder solo lo negativo para no gastar tiempo. Las fichas
que ademas contestan lo bueno acumulan un cuerpo de texto que trabaja para usted mientras duerme. Fije la
ventana en 48 horas y tratela como una métrica de operacién, no de marketing.

Hallazgo 4 — Velocidad de respuesta: el rango sano segin su numero de locales

En el trabajo de consultoria con el método Masterestaurant medimos que las fichas con respuesta dentro de las
primeras 48 horas sostienen una tasa de respuesta cercana al 90% del total de resefias recibidas, mientras que
las que dejan pasar una semana caen por debajo del 40% y acumulan una cola que ya nadie contesta (fuente:
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Operaciones MR, 2026). Diego F. Parra lo plantea asi en las juntas: la resefia vieja no se responde porque res-
ponderla delata la demora. Un local independiente cierra la ventana con quince minutos diarios del encargado.
Con tres locales necesita un turno asignado y una plantilla de tres variantes por escenario. Pasando los cinco
locales, alguien de la oficina central se hace duefio del tablero, o el sistema se cae solo. Suponga que ese fast
casual mueve sus 4.100 dolares mensuales de pauta a cero durante un trimestre y dedica el esfuerzo a la ficha.

Hallazgo 5 — Qué pasa si usted apaga la pauta y arregla la ficha

Con un CTR promedio del 7,6% y un CPC de US$2,05 (PPC Chief, 2026), esa inversién compraba unos 2.000
clics mensuales; a un ticket de 14,20 ddlares y una conversion de clic a venta del 3%, hablamos de sesenta pe-
didos y 852 dolares de ingreso contra 4.100 de gasto. El local pack, en cambio, no cobra por clic. Si la ficha
pasa de 87 resefias mudas a 250 resenas respondidas en noventa dias, el mismo trafico de intencién local lle-
ga sin factura. El riesgo real no es perder los clics pagos: es descubrir que la pauta estaba tapando una ficha
muerta y que nadie en el equipo sabia escribir una respuesta. El delivery le quita margen y le regala informa-
cion, y esa tension se resuelve decidiendo qué compra usted con cada punto de comision. Las apps de terceros
cobran entre 15% y 30% por pedido segun Rezku (2026), y CloudKitchens calcula la comision efectiva real en-
tre 35% y 45% del pedido una vez sumados recargos (2026).

Hallazgo 6 — La paradoja del delivery: mas pedidos, menos margen, mejor dato

Contra eso, Lightspeed reporta que los clientes que piden online visitan 67% mas frecuentemente, y que el 42%
usa las apps solo para repetir un pedido que ya conocen (Online Ordering Statistics 2025). El europeo que
dude de si el canal aguanta tiene el CAGR de 7,7% para 2025-2030 de Grand View Research. Mi postura es fir-
me: use la app para que lo descubran, y trabaje la ficha y la resefia para que la segunda compra ocurra en su
propio canal, donde el punto de comision se queda en caja. Mida cuatro numeros por local y resista la tentacion
de un quinto. Primero, resefas nuevas por mes, con meta de al menos una por cada cincuenta mesas atendi-
das, apoyada en ese 96% de disposicion que documenta BrightLocal (2025). Segundo, porcentaje de resefias
respondidas dentro de 48 horas, con piso del 90%. Tercero, calificaciéon promedio movil de noventa dias, no la
histérica, que esconde el deterioro reciente bajo el peso de los afios buenos.

Hallazgo 7 — EIl tablero minimo: cuatro cifras y ninguna mas

Cuarto, costo evitado: resefias nuevas multiplicadas por el CPC de US$2,05 de PPC Chief (2026), que es lo
que usted deja de pagar por visibilidad equivalente. En el contexto de 2025, con el 37% de los estadounidenses
saliendo a comer menos seguido segun Morning Consult via NRN, ese tablero es la diferencia entre defender
su participacion y explicar por qué cayd. Abra su ficha de Google hoy y cuente cuantas resenas llevan mas de
treinta dias sin respuesta. Ese numero, y no la calificacion promedio, es su diagndstico. Responda las diez mas
recientes antes del viernes, empezando por las positivas, que son las que nadie contesta y las que mas sefial
de negocio vivo emiten; escriba tres variantes de respuesta para el escenario de servicio lento, tres para el de
plato equivocado, y deje que el encargado las adapte en lugar de improvisar. Después escriba la frase de cierre
de mesa e imprimala en el manual.

Hallazgo 8 — Por donde empezar esta semana

El 78% de los consumidores se muestra mas propenso a visitar cuando gana puntos, segun la National Restau-
rant Association (State of the Restaurant Industry 2025); la resefia pedida al cierre funciona igual, salvo que a
usted no le cuesta un punto de margen. El local pack deja de ser vitrina y pasa a ser canal: si el 42% de las
busquedas locales muere en ese bloque de tres fichas (The Media Captain, 2024), la posicién ahi vale exacta-
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mente lo que usted paga por el clic equivalente, US$2,05 en promedio de categoria (PPC Chief, 2026). La rese-
fa deja de ser un accidente afortunado y pasa a ser inventario que se solicita. Con 96% de disposicion a escri-
birla cuando se pide (BrightLocal, 2025), el cuello de botella nunca fue el cliente, sino el protocolo de cierre de
mesa que nadie escribié. La respuesta publica deja de ser servicio al cliente y pasa a ser contenido indexable.

Hallazgo 9 — Lo que cambia cuando la ficha se administra como un activo de caja

El 41% que investiga en redes antes de decidir (TouchBistro Diner Trends, 2025) lee la respuesta del duefic
como prueba de que hay alguien despierto detras de la operacion. La pauta deja de financiarse con venta bruta
y empieza a financiarse con margen de contribucion. Es un cambio contable menor y una revolucién de criterio:
con food cost tope de 32% por plato, cada dolar de pauta compite contra el punto de equilibrio, no contra el ego
del tablero de impresiones. El canal propio deja de ser un capricho tecnologico. Quien pide online visita 67%
mas seguido (Lightspeed, 2025), y ese diferencial de frecuencia, cuando pasa por una app de terceros que co-
bra entre 15% y 30% de comisién (Rezku, 2026), se lo lleva otro. El calendario de crecimiento deja de asumir
demanda estable. Con 37% de los estadounidenses saliendo a comer menos seguido (Morning Consult / NRN,
2025), crecer en 2026 significa quitarle cuota a alguien, y la ficha es el primer campo de esa pelea.

PUNTO POR PUNTO

Benchmark: las dos rutas frente a los mismos datos

ORIGEN DEL TRAFICO NUEVO — QSR 1 LOCAL

A - RUTA TRADICIONAL (PAUTA + B - MASTERESTAURANT Local pack,
ESPERAR RESENAS)

donde muere el 42% de las busquedas
locales (The Media Captain, 2024) y el
activo queda en la ficha

Pauta pagada a US$2,05 de CPC
promedio (PPC Chief, 2026), con gasto
que se detiene el dia que se apaga la
campafa

Veredicto: Gana la ficha por composicion: el clic comprado desaparece al apagar la campana; el
conteo de resefias se acumula y sigue trabajando el mes trece.
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GENERACION DE INVENTARIO REPUTACIONAL — FAST CASUAL 3-10
LOCALES

A - RUTA TRADICIONAL (PAUTA + B - MASTERESTAURANT Protocolo de
ESPERAR RESENAS)

solicitud en cierre de mesa, apoyado en el

Esperar la resena espontanea del cliente . . -
P P 96% de disposicion a escribirla

satisfecho (BrightLocal, 2025)

Veredicto: Gana el protocolo, y por goleada: la disposicion ya existe en el cliente, lo que faltaba
era que alguien de la casa abriera la boca en el momento del datafono.

GESTION DEL RIESGO — FULL SERVICE MULTI-UNIDAD

A - RUTA TRADICIONAL (PAUTA + B - MASTERESTAURANT Mediana de
ESPERAR RESENAS)
respuesta bajo 24 horas por local, con el

Responder solo cuando la critica escala o - , .
cuartil inferior tratado como riesgo de

llega a redes o
9 territorio

Veredicto: Prefiero la mediana gobernada. El 25% que evitaria el restaurante por criticas
(TouchBistro Diner Trends, 2025) no espera a que usted escale nada internamente.
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CAPTURA DE LA RECOMPRA — TODOS LOS FORMATOS CON DELIVERY

A - RUTA TRADICIONAL (PAUTA + B - MASTERESTAURANT Canal propio con
ESPERAR RESENAS)

lealtad, donde el 78% es mas propenso a
App de terceros con 15% a 30% de

comision (Rezku, 2026), hasta 35%-45%
efectivo con recargos (CloudKitchens,
2026)

visitar si gana puntos (National Restaurant
Association, 2025)

Veredicto: Canal propio, con una concesion honesta: el tercero sigue siendo el mejor
descubridor de clientes nuevos, y el 42% que lo usa solo para volver a pedir (Lightspeed, 2025)
es exactamente a quien hay que mudar de casa.

CRITERIO DE PRESUPUESTO — CUALQUIER SEGMENTO

A - RUTA TRADICIONAL (PAUTA + B - MASTERESTAURANT Presupuestar
ESPERAR RESENAS)

contra margen de contribucion, con food

Presupuestar medios como porcentaje de cost por plato dentro del techo de 32%
venta bruta

Veredicto: Contra margen, sin discusion. La venta bruta financia la ilusién del tablero; el margen

de contribucion es lo unico que mueve el punto de equilibrio.

COMPARACION LADO A LADO
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Fuentes y alcance de esta sintesis METODOLOGIA

X Fuentes sintetizadas (6): BrightLocal — Local SEO Statistics 2026 y Local Consumer Review Survey
2025; The Media Captain — Google Business Profile Stats 2024; PPC Chief — Restaurants & Food
Google Ads Benchmarks 2026; TouchBistro Diner Trends 2025; Lightspeed — Online Ordering
Statistics 2025; National Restaurant Association — State of the Restaurant Industry 2025.

X Ventana temporal de los datos: publicaciones de 2024 a 2026, con predominio de 2025. Cuando dos
fuentes miden lo mismo en afos distintos, se cita la mas reciente y se conserva la anterior como
contraste, no se promedian.

X Criterio de inclusion: solo organizaciones que publican metodologia y tamafio de muestra propios, con
la cifra atribuible a un informe fechado. Se descartaron agregadores sin fuente primaria rastreable y
cualquier cifra repetida de blog en blog sin origen.

X Limitacion 1: el grueso de estas fuentes mide mercado estadounidense; el comportamiento de
busqueda local en Espafia o Latinoamérica difiere en volumen, aunque el patrén de decision (mirar
estrella y conteo antes de entrar) se sostiene.

X Limitacion 2: ninguna de las fuentes publicas disponibles aisla la VELOCIDAD de respuesta como

variable independiente frente al trafico; lo que si esta medido es el peso de la reputacion en la
decision, y de ahi sale la lectura, que es cualitativa y de consultor.
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Definiciones operativas de las métricas del scorecard MASTERESTAURANT

v~ Volumen de resefas: numero acumulado de resefias publicadas en la ficha de Google del local.
Unidad: resefias. Se cuenta por local, jamas por marca — la ficha compite local a local.

v" Velocidad de respuesta: horas transcurridas entre la publicacién de una resefa y la respuesta publica
del negocio. Unidad: horas. Se calcula como mediana del ultimo trimestre, no como promedio, porque
una sola respuesta a los 40 dias distorsiona la media.

v" Costo de adquisicion de clientes: gasto de medios del periodo dividido entre clientes nuevos
atribuibles. Unidad: USD por cliente. En pauta local se aproxima con CPC dividido entre tasa de
conversion a visita.

v" Margen de contribucion: precio de venta menos costo variable del plato. Unidad: USD o porcentaje
sobre venta. Es lo que financia la pauta, no la venta bruta — confundirlos es el error de presupuesto
mas caro que veo en marketing gastronomico.

v Prime cost: costo de alimentos y bebidas mas costo laboral total, sobre venta neta. Unidad:
porcentaje. Con food cost por plato en el maximo tolerable de 32%, el prime cost marca cuanto
oxigeno queda para invertir en crecimiento.

v Punto de equilibrio: venta necesaria para cubrir costos fijos con el margen de contribucion vigente.
Unidad: USD o cubiertos por periodo. Toda inversion en reputacion se juzga contra su capacidad de
mover esta linea, no contra impresiones.

COMPARACION LADO A LADO

Comparacién lado a lado

RUTA TRADICIONAL (PAUTA RUTA MASTERESTAURANT (FICHA
+ ESPERAR RESENAS) COMO ACTIVO DE CAJA)

Costo por clic de adquisicion X US$2,05 de CPC promedio en v Clic organico del local pack, que capta

— QSR 1 local restaurantes y comida (PPC Chief, el 42% de las busquedas locales (The
2026) Media Captain, 2024)

Conversion del clic comprado X CTR promedio de 7,6% en la v 64% de los comensales de EE.UU.

— fast casual 3-10 locales categoria (PPC Chief, 2026) busca el restaurante en Google antes de

visitar (BrightLocal, 2026)

Inventario de reseiias X Se espera que la resefia v 96% de los consumidores esta
disponible — full service multi- llegue sola; nadie la pide en el dispuesto a escribir una resefia si se le pide
unidad cierre de mesa (BrightLocal, 2025)
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Riesgo reputacional no
gestionado — todos los
formatos

Recompra y frecuencia — fast
casual con canal propio

Palanca de retencion — 3-10
locales, full service

Contexto de demanda 2026 —

todos los segmentos

LAS CIFRAS QUE IMPORTAN

RUTA TRADICIONAL (PAUTA
+ ESPERAR RESENAS)

X 25% de los comensales
evitaria el restaurante por criticas
en redes (TouchBistro Diner
Trends, 2025)

X  42% usa apps de terceros
solo para volver a pedir
(Lightspeed, 2025), con 15%-30%
de comision (Rezku, 2026)

X Descuento reactivo cuando
cae la venta del martes

X Se presupuesta como si la
frecuencia fuera estable

RUTA MASTERESTAURANT (FICHA
COMO ACTIVO DE CAJA)

v 41% investiga en redes donde comer
antes de decidir (TouchBistro Diner Trends,
2025): la respuesta publica es el activo

v Quien pide online visita 67% mas
seguido (Lightspeed, 2025); en canal
propio esa frecuencia queda dentro de
casa

v 78% es mas propenso a visitar si gana
puntos (National Restaurant Association,
2025)

v 37% de los estadounidenses sale a
comer menos seguido (Morning Consult /
NRN, 2025): la cuota se pelea, no crece
sola

El scorecard: siete cifras externas que ordenan la decisién

ll:!Qh

de las busquedas locales terminan
en clic sobre el local pack

(5llqm

de los comensales busca el

restaurante en Google antes de visitar

!](;QM

de los consumidores escribiria

una resefa si el negocio se la pide

2.05usp

CPC promedio de Google
Ads en restaurantes y comida
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25 %

de los comensales evitaria un

restaurante por criticas en redes

67 %

mas de frecuencia de visita
en clientes que piden online

VISUALIZACION

Las cifras, visualizadas

de las busquedas locales terminan en clic sobre el local pack

G a2

de los comensales busca el restaurante en Google antes de visitar

G 64%

de los consumidores escribiria una resena si el negocio se la pide

G

CPC promedio de Google Ads en restaurantes y comida

@ 2.05USD

de los comensales evitaria un restaurante por criticas en redes

G 257

mas de frecuencia de visita en clientes que piden online

G

Fuentes: The Media Captain 2024 - BrightLocal 2026 - BrightLocal 2025 - PPC Chief 2026 - TouchBistro Diner Trends
2025

Gréafico creado por masterestaurant.com

CASO REAL
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https://masterestaurant.com/

“Teniamos 4.100 délares al mes en Google Ads y 87 resenas sin contestar desde noviembre. Diego nos
hizo bajar la pauta a 2.600 y meter el resto en un protocolo de cierre de mesa: pedir la resefia con el
datafono en la mano. En once semanas pasamos de 87 a 214 resefas en el local principal, con mediana
de respuesta bajo 24 horas, y el ticket promedio se movi6 de 14,20 a 15,05 dolares porque empez6 a
entrar gente que ya habia leido las respuestas. Lo que mas me dolié admitir es que estaba comprando a
dos dodlares el clic que la ficha me daba gratis.”

— Dueno de una cadena de fast casual con tres locales, cliente de consultoria Masterestaurant
COMO APLICARLO EN TU RESTAURANTE

Como situarse: tres escenarios y su rango sano

@ Escenario pequeiio (1 local, QSR o fast casual): mida antes de gastar un délar mas
Cuente las resefnas de su ficha y saque la mediana de horas de respuesta del ultimo trimestre.
Con el 64% de comensales buscando en Google antes de visitar (BrightLocal, 2026) y el 42%
de esas busquedas cerrandose en el local pack (The Media Captain, 2024), su rango sano de
partida es superar el conteo del competidor mejor posicionado a 500 metros y sostener
respuesta por debajo de 24 horas. Si hoy paga US$2,05 por clic (PPC Chief, 2026), calcule
cuantos clics comprados equivalen al trafico que le da subir una posicién en ese bloque, y
recorte pauta por esa cantidad durante ocho semanas.

@ Escenario mediano (3-10 locales, fast casual o full service): industrialice la solicitud
El cuello no es el cliente: 96% escribiria la resefia si se la piden (BrightLocal, 2025). Escriba el
protocolo de cierre —quién pide, en qué momento, con qué frase— y ancle el cumplimiento a
un indicador semanal por local, no por marca. Rango sano: crecimiento neto de resenas del 8%
al 15% mensual durante el primer trimestre de implantacién, con mediana de respuesta bajo 24
horas en los cinco locales. Cruce ese ritmo contra su margen de contribucién: cada reseia que
evita comprar un clic libera caja que va directo al punto de equilibrio, no al presupuesto de
medios.

@ Escenario grupo (multi-unidad, +10 locales): gobierne el riesgo de territorio
En multi-unidad el problema deja de ser el volumen y pasa a ser la varianza entre locales,
porque el 25% que evitaria el restaurante por criticas (TouchBistro Diner Trends, 2025) no
distingue su marca de su peor sucursal. Ordene los locales por mediana de respuesta y trate el
cuartil inferior como riesgo de territorio activo, con intervencion de operaciones y no de
marketing. Rango sano: ninguna sucursal por encima de 48 horas de mediana y desviacién de
estrella entre locales menor a 0,4 puntos. La ingenieria de menu y el mix se optimizan después;
primero se cierra la fuga reputacional.
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https://www.masterestaurant.com/Herramienta-Calculo-Punto-Equilibrio-Facil-Restaurantes-Masterestaurant.html
https://www.masterestaurant.com/matriz-de-optimizacion-de-menu-restaurantes.html

@ Cierre por unit economics: convierta reputaciéon en linea de EBITDA
Traduzca todo lo anterior a caja o no sirve. Tome el ahorro de pauta y sumelo al efecto de
frecuencia: quien pide online visita 67% mas seguido (Lightspeed, 2025), y con 78% de
consumidores mas propensos a visitar si ganan puntos (National Restaurant Association,
2025), el canal propio con lealtad es donde ese diferencial se queda en casa en vez de pagar
entre 15% y 30% de comision a un tercero (Rezku, 2026). Con food cost por plato dentro del
techo de 32% y prime cost bajo control, cada punto de frecuencia recuperado cae casi entero a
margen de contribucion.

PREGUNTAS FRECUENTES

Preguntas frecuentes sobre resefias y crecimiento de ventas en 2026

¢ Cuantas resefas necesita mi restaurante para vender mas?

No hay un namero universal: el umbral es relativo al competidor mejor posicionado en su radio de busqueda.
Con el 42% de busquedas locales cerrandose en el local pack (The Media Captain, 2024), la meta operativa es
superar el conteo de ese competidor y sostenerlo, no llegar a una cifra redonda.

¢En cuanto tiempo hay que responder las reseiias de Google?

El umbral operativo que usamos en el marco Masterestaurant es una mediana bajo 24 horas por local, y nunca
por encima de 48. El dato que lo justifica es que el 41% de los comensales investiga en redes antes de decidir
(TouchBistro Diner Trends, 2025) y lee esas respuestas como prueba de operacion viva.

¢ Conviene recortar pauta para financiar el trabajo de reputacion online?

Con CPC promedio de US$2,05y CTR de 7,6% en la categoria (PPC Chief, 2026), recortar entre 20% y 35%
de pauta durante ocho semanas para financiar el protocolo de solicitud es una apuesta razonable y reversible.
Mida clientes nuevos atribuibles, no impresiones, antes de decidir si el recorte se queda.

¢ Como afecta el delivery de terceros al retorno de este trabajo?

Lo diluye. Quien pide online visita 67% mas seguido (Lightspeed, 2025), pero si esa frecuencia pasa por una
app que cobra entre 15% y 30% de comisiéon (Rezku, 2026), y hasta 35%-45% efectivo con recargos
(CloudKitchens, 2026), el crecimiento en reputacion termina financiando el margen de otro.

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.
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Dato Benchmark 2026 Fuente

. . o ChowNow — Restaurant Customer Acquisition Cost
CAC pagado en alta cocina (fine dining) cerca de US$180

2025

Primeros comensales que nunca 70% Restroworks — Restaurant Customer Retention
regresan ° Statistics 2025
Gasto por pedido de clientes recurrentes 67% ma Restroworks — Restaurant Customer Retention

mas
Vs primerizos ° Statistics 2025
Tasa promedio de retencion de clientes 55% Restroworks — Restaurant Customer Retention
en restaurantes ° Statistics 2025
Facturacion del delivery online en Europa US$67.790 Grand View Research — Europe Online Food
(2025) millones Delivery Services Market
CAGR del delivery online en Europa 7.7% Grand View Research — Europe Online Food
(2025-2030) e Delivery Services Market

Propiedad Intelectual de Masterestaurant® — Exclusivo para Lideres de Sector - masterestaurant.com
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https://get.chownow.com/blog/restaurant-customer-acquisition-cost/
https://get.chownow.com/blog/restaurant-customer-acquisition-cost/
https://www.restroworks.com/blog/customer-retention-statistics-restaurants/
https://www.restroworks.com/blog/customer-retention-statistics-restaurants/
https://www.restroworks.com/blog/customer-retention-statistics-restaurants/
https://www.restroworks.com/blog/customer-retention-statistics-restaurants/
https://www.restroworks.com/blog/customer-retention-statistics-restaurants/
https://www.restroworks.com/blog/customer-retention-statistics-restaurants/
https://www.grandviewresearch.com/horizon/outlook/online-food-delivery-services-market/europe
https://www.grandviewresearch.com/horizon/outlook/online-food-delivery-services-market/europe
https://www.grandviewresearch.com/horizon/outlook/online-food-delivery-services-market/europe
https://www.grandviewresearch.com/horizon/outlook/online-food-delivery-services-market/europe

