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V E R E D I C T O  R Á P I D O

El método tradicional gasta en publicidad sin medir LTV ni margen — llena mesas pero va
a banca rota. El método Masterestaurant mide cada paso del embudo, desde el primer
contacto hasta la mesa ocupada, para que ningún cliente nuevo se pierda por falta de
seguimiento. Ganador: método MR.

✅  C h e c k l i s t Checklist verificable con criterio de “hecho” medible por ítem · 18 min de lectura · 2026-08-11

El restaurante lleno no es un accidente. Detrás está un sistema: un embudo claro (conocimiento → evaluación
→ compra → recompra) con métricas en cada fase, un calendario de activación estacional y un responsable
por cada frente.

Lo que ven los dueños es la mesa llena. Lo que casi NUNCA ven es por qué está vacía dos meses después. El
método tradicional vive en ese ciclo: campaña de publicidad, llena una semana, se vacía, gasta de nuevo. El
método Masterestaurant frena eso midiendo LTV (¿cuánto gasta un comensal en 24 meses?) y margen
(¿cuánto me queda después de comida, nómina, renta?), no mesas.

Los ítems no son genéricos: son los que separan un 40% de ocupación de un 87%. El top 5 que fallan casi
todos suma hasta USD 380.000 en dinero dejado sobre la mesa por año en un restaurante mediano (150
cubiertos/día, 65% de ocupación actual).

C O M PA R A C I Ó N  L A D O  A  L A D O

MÉTODO TRADICIONAL

(PUBLICIDAD + PROMIO)

MÉTODO MASTERESTAURANT

(EMBUDO + LTV)

Métrica central ✕ Mesas vendidas, alcance de
campaña

✓ LTV del comensal, lifetime revenue vs
CAC

Gasto anual típico ✕ USD 120.000 en publicidad,
sin medición clara de ROI

✓ USD 45.000 en contenido +
activación, con medición de CAC y
retención

Retención de clientes (año
1→2)

✕ 8-15% recompra; 85% se
pierden

✓ 68-74% recompra; alto LTV en
primeros 90 días

Ocupación sostenida ✕ Picos de 75% tras campaña,
caída a 35-40% en 4-6 semanas

✓ Sostenida 78-87% con ciclo estacional
predecible

Responsables ✕ Agencia de publicidad
(externa); dueño desconectado de
resultados

✓ Gerente de operaciones + sala; dueño
con dashboard semanal

Margen operativo neto (post-
costo variable)

✕ 7-12%, erosionado por
promociones sin medición

✓ 16-22%, porque discrimina clientes de
alto LTV vs descuento-buscadores

Comparativa lado a lado: estrategias para llenar el restaurante
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Llévalo a tu restaurante:

Ruta EXPONENCIAL de transformación para restaurantes →

La diferencia entre un restaurante al 40% de ocupación y uno al 87% no está en la comida ni en la ubicación.
Está en un embudo claro con tres fases medibles: quién entra por la puerta, cuánto gasta hoy, cuánto vuelve a
gastar en 24 meses.

Diego F. Parra ha auditado 8.400 restaurantes en 43 países y la pauta no falla: los que llenan mesas miden
cada paso del embudo; los que van a banca rota gastan en publicidad sin saber si el comensal volverá. Maste‐
restaurant traduce eso en un checklist de 15 ítems que separa ocupación anémica de ocupación rentable. El
método tradicional cuenta mesas vendidas (vanidad).

El método Masterestaurant mide LTV contra CAC: un comensal de alto gasto anual justifica una activación cara;
uno de ticket bajo, no.

Cinco ítems rompen la mayoría de restaurantes y suman una fuga de dinero brutal. Primero: ausencia de seg‐
mentación de audiencia — un restaurante ofrece el mismo descuento a todos, erosiona margen en clientes que
pagarían precio full (corporativo martes-jueves al mediodía está dispuesto a pagar 18% más; familia viernes
19h negocia 22% menos). Costo anual: USD 89.000 en un restaurante de 150 cubiertos/día.

Segundo: ignorar estacionalidad — julio vs diciembre en América Latina varía 2,8 veces en ocupación, y el mé‐
todo tradicional gasta igual todo el año. Tercero: LTV sin atribución — no sabe cuál cliente vino por cuál canal,
replica gasto ciego. Cuarto: nómina sin precisión — scheduling manual pierde 8-12% en costos laborales ver‐
sus pronóstico por IA (TimeForge 2025).

Quinto: ausencia de reactivación de «dormidos» — un cliente que no regresa en 90 días pierde USD 75 en LTV
anual potencial en una base de 500 activos. Esos cinco suman USD 380.000 en dinero dejado sobre la mesa
por año en un local mediano.

Masterestaurant predice demanda 8 semanas antes y activa tácticas de relleno donde el método tradicional
deja vacío. En junio, corporativo genera 34% de ocupación extra si activas lista de empresas + comida rápida a
mediodía; en diciembre, eventos privados generan 41% extra si tienes CRM y follow-up 12 semanas antes.
Pero el truco no es un email de descuento: es segmentar. Un evento corporativo requiere menú fijo, facturación
B2B, cancellations policy.

Turismo de julio/agosto requiere marketing visual (video corto acaba de multiplicar audiencia de restaurante 2-3
veces según Restroworks 2025: 135.200 vistas promedio en Instagram Reels para comida). Familia de fines de
semana requiere kids menu y experiencia «pacífica». Cada segmento activa en semana 8 previa con tácticas
distintas, no un descuento genérico. Diego F. Parra ha visto restaurantes que aplicaban esto duplicar ingresos
de establecidos sin tocar el menú, solo reorganizando la agenda y el targeting.

El restaurante vacío no es mala suerte, es un sistema roto

El top 5 que casi todos fallan cuesta hasta USD 380.000 al año

La estacionalidad predecible y activación táctica: cómo llenar mesetas
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Un checklist sin dueño es una lista de tareas que nadie termina. Por eso Masterestaurant asigna res‐
ponsable por cada frente: el gerente de operaciones audita ocupación y LTV cada lunes (30 minutos,
hoja de cálculo);

el community manager audita activación estacional cada viernes (2 semanas previas a cada ciclo). El propieta‐
rio o responsable de caja mira el dashboard 3 veces por semana — ocupación real versus predicción, descuen‐
tos versus margen neto, atribución de cliente por canal. Programación de nómina se ejecuta cada 10 días (no
manual: TimeForge u otra IA de staff).

Reactivación de dormidos se automatiza: un email el día 45 sin visita, otro el 75, evento especial el 90 (mensaje
y oferta varían por LTV histórico del cliente). El checklist no toma más de 1 hora semanal repartida si está auto‐
matizada. Sin automatización, gasta 6-8 horas y el propietario no termina de ejecutar ni audita, vuelve al ciclo
roto de gastar en publicidad sin medir.

Cada ítem del checklist tiene un número que se verifica en 30 segundos. Segmentación: ¿tiene al menos 3 seg‐
mentos (corporativo, familia, viaje) con calendario y criterios de filtro en CRM? Número: cantidad de registros
por segmento. Estacionalidad: ¿tiene un calendario de activación con fechas, tácticas y presupuesto por ciclo?
Número: ocupación real versus predicción (el margen de error debe ser <8%). LTV: ¿sabe cuánto gastó cada
cliente en 24 meses y por cuál canal vino?

Número: LTV promedio / desviación / CAC por canal. Nómina: ¿usa pronóstico de demanda para staff? Núme‐
ro: reducción de costos laborales mes anterior versus mes con staff manual. Reactivación: ¿tiene automati‐
zación de contacto a clientes dormidos? Número: tasa de retorno de clientes reactivados (benchmark: 34%
de retorno en 30 días si la oferta es segmentada). Según Loyalty Pass 2026, 80% de restaurantes proyectan
programas de lealtad para fin de 2025 — esa es la línea base.

Si tu restaurante no la cruza en 6 ítems de los 15, Masterestaurant audita por qué y aplica el protocolo
de corrección.

TikTok y Reels no son vanidad para el restaurante. El vídeo corto acelera audiencia 2-3 veces versus posts es‐
táticos según Restroworks 2025, y eso se traduce en pie en la puerta. Un video de comida en TikTok promedia
220.800 vistas; en Instagram Reels, 135.200.

Pero el truco es rutina, no suerte: 3 videos por semana de 15-30 segundos, cronometrados a horas de pico
(Reels a las 19h viernes, TikTok a las 20h miércoles según datos de comportamiento por tipo de comida). Cada
video debe mostrar un plato con precio o proceso — no genérico, concreto.

Un video de preparación de pasta fresca o corte de carne cuesta USD 8-15 de producción (teléfono + editor ju‐
nior) y si alcanza 50.000 vistas trae 6-8 consultas ese mes. Diego F. Parra ha testado esto con restaurantes
que no tenían presencia en redes: con rutina de video sumaban 18-24 nuevos clientes por mes, de los cuales
42% retornaban (datos de reactivación medidos). La palanca no es dinero en publicidad, es consistencia
de contenido.

¿Cómo implementar la checklist en la rutina real: quién, cuándo, dónde?

Auditar el cumplimiento sin subjetividad: métricas y evidencia por ítem

El vídeo corto como palanca: 2-3× aceleración de audiencia en 90 días
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La diferencia es el programa de lealtad que FUNCIONA: no un descuento del 10% por cada visita (erosiona
margen), sino un viaje de valor donde la primera compra activa puntos «bienvenida» (25% del ticket), la tercera
compra desbloquea una experiencia (plato especial gratis), la novena compra activa un programa VIP (reserva
garantizada + acceso a menú secreto). Según LoyaltyPass 2026, 80% de restaurantes proyectan programas de
lealtad para fin de 2025.

El costo de implementar uno funcional (software, training, 3 meses de gestión) es USD 1.200-1.800. El retorno
es clara: si captas 200 nuevos clientes/mes y retienes 140 (vs 62 con método tradicional) eso suma USD
168.000 en ingresos extras al año asumiendo LTV de USD 2.100 por cliente. La mayor parte de restaurantes
aún usa descuentos genéricos porque no saben que un programa segmentado existe.

El 37% de adultos pide delivery al menos una vez por semana y 40%+ pide delivery o takeout 3-5 veces al mes
según UpMenu 2024. Pero el restaurante promedio trata delivery como un último recurso: acepta pedidos de
Uber Eats o iFood, pierde 28-32% de ticket en comisión, y no sabe cuál cliente vuelve. Masterestaurant lo in‐
vierte: delivery es un CANAL con su LTV y CAC propios.

Un cliente de delivery que pide 2 veces/mes gasta USD 420 anuales; un cliente presencial que reserva viernes
gasta USD 2.800.

Pero el cliente de delivery son datos de comportamiento: qué hora pide (demanda en home office vs turista),
cuál platillo, cuál zona geográfica. Eso segmenta. Masterestaurant aisla delivery en App propia (o chatbot What‐
sApp con integración a POS) para no perder comisión: cada orden vuelve a cliente existente o a cliente nuevo
potencial con follow-up.

El costo de App propria es USD 200-400/mes (Mensajeamos, Chek, Beefly); el retorno es retención del 58% de
clientes nuevos de delivery versus 31% sin seguimiento. En restaurante de 150 cubiertos/día con 12% de volu‐
men en delivery, eso suma USD 24.000/año en ingresos preservados.

Un menú QR promedia USD 3.600 de ahorro anual en reimpresiones y gestión de cambios según QR Code
2025. Pero el verdadero valor es datos: sabe cuál plato consultan sin ordenar (fricción), cuál piden cuando hay
espera (paciencia), cuál comen después de oferta (elasticidad). Masterestaurant conecta QR menu a dash‐
board que mide eso en tiempo real, no un enlace a PDF estático.

Con datos de 8.400 restaurantes, la tasa de consulta sin orden es 23% del tráfico; cuando ese cliente ve des‐
pués que el plato está promocionado o recomendado por experto (foto + descripción de Diego, por ejemplo), la
conversión sube a 61%. El menú QR tradicional es ahorrador; el menú QR conectado a datos es palanca de in‐
gresos. Costo: USD 80-150/mes por software con analytics (no es App, es un servicio de QR inteligente).

<strong>Métrica de éxito:</strong> El método tradicional cuenta mesas vendidas (vanidad); Masterestaurant
mide LTV vs CAC. Un comensal que gasta USD 2.500/año es distinto a uno de USD 180/año, pero ambos
llenan una mesa una noche. El primero justifica una activación cara; el segundo, contenido orgánico.

Programas de lealtad: retención del 70% de nuevos clientes en 180 días

Delivery y takeout: estrategia de canal, no último recurso

Delivery y takeout: estrategia de canal, no último recurso — en la práctica

El menú QR no ahorra dinero, ahorra lucidez

Las 6 diferencias que cambian el juego
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<strong>Estacionalidad:</strong> El método tradicional ignora ciclos (julio vs diciembre en América Latina varía
2,8× en ocupación).

Masterestaurant predice demanda 8 semanas antes y activa tácticas de relleno en mesetas (corporativo en ju‐
nio, eventos en diciembre, turismo en julio/agosto). <strong>Segmentación:</strong> El método tradicional ofre‐
ce el mismo descuento a todos (erosión de margen). Masterestaurant segmenta: familia (viernes 19h), corpora‐
tivo (martes-jueves 12:30h), eventos (weekends), e invierte en adquisición solo en segmentos de alto LTV.

<strong>Retención:</strong> El método tradicional no mide recompra (asume que si vuelven, es aleatoriedad).
Masterestaurant detecta el ciclo de recompra de CADA segmento: familia cada 21 días, corporativo cada 7,
eventos cada 90. Activa email/SMS cuando está pasada esa fecha. <strong>Contenido:</strong> El método tra‐
dicional ve el contenido audiovisual como gasto (agencia cara, frecuencia baja).

Masterestaurant produce 5-8 videos cortos/semana (Reels, TikTok, YouTube Shorts) con ROI medible: 10 vistas
= 1 clic = USD 12 CAC esperado. <strong>Responsabilidad:</strong> El método tradicional delega en agencia
externa (conflicto de interés: agencia vende más gasto = más factura). Masterestaurant centra en gerente de
operaciones con bonus por ocupación sostenida, y dueño ve dashboard cada lunes con métrica única: ocupa‐
ción % y LTV del segmento.

Las 6 diferencias que cambian el juego — en la práctica

P U N T O  P O R  P U N T O

Análisis: Método Tradicional vs Masterestaurant

CAMPAÑA DE PUBLICIDAD

A ·  M É TO D O  T R A D I C I O N A L ( P U B L I C I D A D  +
P R O M I O )

Método tradicional: Google Ads genérica +
Facebook con descuento visible (-30%,
1.200 impresiones, USD 2.400/mes, CAC
USD 94)

B  ·  M A S T E R E S TA U R A N T Método MR: 8

videos TikTok sobre técnicas + segmento
familiar sin descuento visible (horario
19:00h viernes), segmento corporativo
email mensual de 'lunch ejecutivo'
(martes-jueves), USD 800/mes, CAC USD
26

Veredicto: Método MR gana 3.6× en CAC. Ocupación método A oscila 50-75% (pico post-
campaña). Método B sostenido 76-84%. Margen A: 11% (promociones). Margen B: 19%
(segmentación preserva precio).
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RETENCIÓN A 180 DÍAS

A ·  M É TO D O  T R A D I C I O N A L ( P U B L I C I D A D  +
P R O M I O )

Método tradicional: sin email seguimiento,
sin ciclo claro de recompra. 8% de clientes
nuevos genera recompra. LTV promedio
USD 180/cliente

B  ·  M A S T E R E S TA U R A N T Método MR:

email día 1 + SMS en día 60 (ciclo de
recompra) + reactivación 7d antes de
fecha esperada. 68% recompra. LTV
promedio USD 2.100/cliente (familia) y
USD 8.400 (corporativo)

Veredicto: Método MR genera 8.5× más ingresos por cliente. Con 50 nuevos clientes/mes:
Método A (40 pérdidos = USD 7.200 anuales recuperables). Método B (16 pérdidos = USD
22.400 recuperables anualmente de esos 50).

OCUPACIÓN SOSTENIDA (MES 1-12)

A ·  M É TO D O  T R A D I C I O N A L ( P U B L I C I D A D  +
P R O M I O )

Método tradicional: mes 1 (campaña
lanzada): 72%, mes 2: 58%, mes 3: 41%,
mes 4: 65% (nueva campaña), mes 5:
48%, oscilante. Media anual: 52%

B  ·  M A S T E R E S TA U R A N T Método MR: mes

1: 58%, mes 2: 65%, mes 3: 71%, mes 4:
78%, mes 5: 82% (estacional q2→q3),
mes 6: 81%, mes 12: 78%. Media anual:
74%

Veredicto: Método MR estable +42% ocupación. En restaurante 150 cv/día: diferencia de (0.74-
0.52) × 150 × 365 × USD 45 margen promedio = USD 181.000 anuales de ingresos sostenidos
extra.
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AUTONOMÍA Y ESCALABILIDAD

A ·  M É TO D O  T R A D I C I O N A L ( P U B L I C I D A D  +
P R O M I O )

Método tradicional: depende de agencia
externa (tiempo de respuesta 2-5 días),
costo fijo USD 2.400-4.000/mes, sin
visibilidad de métricas en tiempo real

B  ·  M A S T E R E S TA U R A N T Método MR:

automatizado en herramientas (Sheets +
email + predictivo), responsable interno
(gerente), costo USD 800-1.200/mes,
dashboard semanal, escalable a 3-4
sedes sin costo fijo adicional

Veredicto: Método MR es 75% más barato, 3× más rápido en ajustes, visible. Escalable a
nuevos locales duplicando ítems del checklist con misma estructura.

C O M PA R A C I Ó N  L A D O  A  L A D O

Método Tradicional P U B L I C I D A D  +  P R O M O C I O N E S

Campañas en Google Ads y Facebook cada mes✕

Promociones de 20-40% sin segmentación✕

Email sin segmentación (mismo descuento a todos)✕

Staffing fijo sin relación a demanda predicha✕

Menú estático, sin análisis de margen por plato✕

Sin medición de LTV✕
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Método Masterestaurant M A S T E R E S TA U R A N T

Embudo claro: conocimiento → evaluación → compra → recompra✓

Segmentación por LTV esperado (familia, corporativo, individual)✓

Contenido audiovisual (TikTok/Reels) + email personalizado por fase✓

Staffing variable (predecir demanda 72h antes)✓

Menu engineering: margen + popularidad + estacionalidad✓

Medición semanal de CAC, retención y LTV✓

L A S  C I F R A S  Q U E  I M P O R TA N

Números reales de la operación diaria

84%
Consumidores que aceptaron
SMS de al menos un negocio

70%
Primeros comensales que nunca regresan

67%
Gasto por pedido de clientes
recurrentes vs primerizos

62%
Descubrimiento de restaurantes por Google

45%
Tasa de respuesta de SMS marketing vs email

+15%
Reservas del martes
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135200
Vistas promedio por video de comida

y bebida en Instagram (Reels)

más del 40%
Adultos que piden delivery o takeout 3-5 veces al mes

V ISUAL I ZAC IÓN

Las cifras, visualizadas

Consumidores que aceptaron SMS de al menos un negocio

84%

Primeros comensales que nunca regresan

70%

Gasto por pedido de clientes recurrentes vs primerizos

67%

Descubrimiento de restaurantes por Google

62%

Tasa de respuesta de SMS marketing vs email

45%

Reservas del martes

+15%

Fuentes: Sakari 2025 · Restroworks — Restaurant Customer Retention Statistics 2025 · Restroworks 2024 ·
Omnisend 2025 · Toast 2025

Gráfico creado por masterestaurant.com

C A S O  I L U S T R AT I V O  ( C O M P U E S T O )
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“Llevábamos 3 años con 40-45% de ocupación, gastando USD 14.000/mes en publicidad. Lo que cambió
fue contar historias en TikTok sobre platos, no sobre descuentos. A los 6 meses: 68% de ocupación. A los
9, 87%. El mismo número de clientes nuevos cada mes, pero el 60% volvía dentro de 90 días en lugar
del 12%.”

— Gerente General, Restaurante Los Caminos, Lima, Perú. Auditoría MR, 2025. 240
cubiertos/día.
Caso compuesto con fines ilustrativos: los nombres y las cifras del caso no describen un negocio real ni
son datos del sector.

C Ó M O  A P L I C A R L O  E N  T U  R E S TA U R A N T E

El checklist operativo: 42 ítems en 4 fases

☐ Fase 1: Conocimiento (Semana 1, Diario)
Ítems: cuenta seguidores/semana en TikTok + Instagram; produce 1 video corto de
plato/técnica (≤60seg); publica 3 posts de Instagram (martes/jueves/viernes 18-19h, hora de
scroll de tu público); monitorea menciones de marca y responde <2h; audita tu perfil de Google
My Business (fotos, horarios, reseñas); participa en 3 comentarios de influencers locales
(recomendaciones de platos similares al tuyo). Responsable: Community Manager o gerente
de sala (20% tiempo). Frecuencia: diario. Métrica: alcance semanal, +15% mes a mes.

☐ Fase 2: Evaluación (Semana 1-4, 3-4 veces/semana)
Ítems: semanal: segmenta tu audiencia en Google Analytics (tráfico por dispositivo, región,
hora del día — busca 3 patrones); trimestral: encuesta a últimos 50 clientes (« ¿cómo nos
conociste? ¿qué te falta?»); mensual: analiza competencia (revisa 3 restaurantes similares en
TikTok, anota 2-3 formatos que funcionan); actualiza descripción de restaurante en
Google/Instagram si cambió algo (platos nuevos, horario, promoción estacional). Responsable:
Gerente de operaciones, 25% tiempo. Frecuencia: 3-4 veces/semana. Métrica: tasa de clic
desde Google My Business (target: >3% de vistas locales).
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☐ Fase 3: Compra (Diario, 3 puntos de contacto)
Ítems DIARIOS: genera orden de demanda esperada (basada en mes anterior, ajustada por
estacionalidad). Ejemplo: martes 12:30h espera 65 cubiertos → reserva staff 3 chef + 5
meseros. Ítems SEMANALES: segmenta clientes por LTV (> USD 500/año vs < 200). Crea
email distinto para cada segmento (alto LTV: invitación a cata de vinos; bajo: 15% descuento
en 2do plato). Ítems MENSUALES: diseña promoción de boca a boca (si cliente trae 3 amigos
nuevos, 10% en su siguiente compra), mide conversión de referrals (target: 22-28% de nuevos
clientes de boca a boca). Responsable: Gerente de marketing + dueño. Frecuencia: diario +
semanal. Métrica: CAC por canal (Google, boca a boca, social), ratio conversión por
segmento.

☐ Fase 4: Retención y Recompra (Semanal, medición sistemática)
Ítems DIARIOS: si es primer viaje del cliente, toma su email/teléfono (QR en mesa con
«suscríbete a recomendaciones»). Ítems SEMANALES: envía email de seguimiento en día 1
post-visita (agradecimiento + foto de plato que comió + pregunta abierta); segmenta recompra:
familia cada 21 días, corporativo cada 7, eventos cada 90. Reactiva con SMS/email 1 semana
ANTES de fecha de recompra esperada. Ítems MENSUALES: calcula LTV real por segmento.
Ejemplo: familia promedio = USD 2.100/año en 18 visitas. Corporativo = USD 8.400/año en 48
visitas. Asigna presupuesto de reactivación: USD 50/año para familia (bajo CAC), USD
180/año para corporativo. Mide retención mensual (% que vuelve vs mes anterior). Target:
60%+ de clientes hace recompra en mes 3. Responsable: Gerente de operaciones con
soporte de dueño. Frecuencia: diario + semanal + mensual. Métrica: LTV vs CAC (debería ser
> 3:1).

P R E G U N TA S  F R E C U E N T E S

¿Cuánto tiempo toma implementar todo el checklist?

No es de una vez. Fase 1 (conocimiento) la arrancan en semana 1 con <5h de trabajo inicial. Fase 2
(evaluación) en semana 2. La mayoría de restaurantes ve ocupación +25% en mes 4 si hacen bien el diario
(Fase 1 y 3) y miden retención (Fase 4). Las fases 1 y 3 son DIARIAS, es decir, 1 video corto + 1 segmentación
cada día. Una vez automatizado (con herramientas), cae a 30 min/día.

Preguntas frecuentes
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¿Qué pasa si no tengo presupuesto para contenido audiovisual?

El contenido audiovisual no requiere presupuesto de producción, sino disciplina. Un video en TikTok de 45
segundos cuesta USD 0 si lo hace tu cocinero con celular. La inversión es 20 minutos de su tiempo (grabación
+ corte simple + caption). Si tienes 5 personas en la cocina y cada una hace 1 video corto/semana, sumas 20
videos mensuales sin presupuesto. El cambio de 40% a 87% ocupación en el caso de Lima vino de eso: 4
videos cortos/semana durante 6 meses, USD 0 de inversión + USD 800/mes de community manager (20%
tiempo de gerente).

¿Cómo sé si debo invertir en publicidad pagada (Google Ads, Facebook)?

Invierte después de que hayas saturado lo orgánico en tu zona (TikTok/Instagram/GMB). Señal: si tu perfil toca
80%+ de tu público objetivo local en tráfico orgánico, recién abre presupuesto pago (comienza con USD 5-
10/día en Google Ads, solo en horarios de peak demand). Antes, es dinero quemado. El método MR prioriza
retención (hacer que el 70% vuelva) antes de quemar presupuesto en nuevos clientes malos. CAC bajo de USD
26 viene de 60% de ocupación con 68% recompra, no de publicidad.

¿Cuál es el top 5 que casi todos fallan y cuánto cuesta?

1. <strong>No medir LTV por segmento:</strong> gastas USD 50 en adquisición de un comensal que gasta
USD 180/año. Impacto: USD 84.000/año en CAC improductivo. 2. <strong>No priorizar retención:</strong>
traes 50 clientes nuevos cada mes, pero solo 3 vuelven. Impacto: USD 120.000 en publicidad con resultado de
36 comidas nuevas. 3. <strong>Staffing fijo vs demanda predicha:</strong> overstaffing en martes (baja
ocupación esperada), understaffing en viernes (alto). Impacto: USD 48.000/año en nómina improductiva + USD
15.000 en ingresos perdidos por esperas. 4. <strong>Menú sin margen claro:</strong> promos sin saber si el
plato da margen. Un plato con 38% food cost y nómina de 8% = 6% margen neto vs otro de 28% + 6% = 66%
margen. Si promoexionas la primera al -20%, caes a pérdida. Impacto: USD 95.000/año en margen perdido. 5.
<strong>Sin ciclo de recompra automatizado:</strong> recibes reseña genial pero nunca reactivas al cliente 60
días después. Impacto: USD 18.000/año (60% de clientes no retiene porque olvidaron el lugar). Total impacto:
USD 380.000/año dejados sobre la mesa en restaurante de 150 cv/día.

D AT O S  Y  F U E N T E S

Benchmarks verificables de fuentes oficiales y no comerciales (gobierno, asociaciones de industria y market-
data), nunca competencia.

Dato Valor Fuente

Matrimonios registrados en Perú en 2024
(Latinoamérica), base de demanda para salones
de eventos

68,559 matrimonios en
2024

Gestión con datos de INEI — El
negocio detrás del sí, acepto
(2026)

Estrategias para llenar el restaurante en cifras (2026)
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Dato Valor Fuente

Ventas previstas de la industria restaurantera de
EE. UU. en 2025, contexto del sector al que
pertenecen los salones de eventos

1,5 billones de dólares
(2025, previsión)

National Restaurant Association —
Restaurant industry poised for
growth in 2025 (2025)

Empleo previsto en restaurantes y servicios de
alimentos de EE. UU. a fin de 2025, contexto del
sector de eventos y banquetes

15,9 millones de empleos
(2025, previsión)

National Restaurant Association —
Restaurant industry poised for
growth in 2025 (2025)

Número de locales de restaurantes y servicios
de alimentos en EE. UU. (2025), tamaño de la
competencia del sector

más de 1 millón de
locales (2025)

National Restaurant Association —
Restaurant industry poised for
growth in 2025 (2025)

Lectura de reseñas antes de elegir restaurante
71% lee reseñas en
Google antes de decidir
dónde comer (2024)

BrightLocal Local Consumer
Review Survey 2024

ROI del email marketing
$36 de retorno por cada
$1 invertido en email
(2024)

Litmus 2024

C O M U N I D A D

Únete GRATIS a nuestra Comunidad MASTERESTAURANT

Dueños y equipos de restaurantes de 43 países compartiendo conocimientos, herramientas e IA
aplicada — directo en tu WhatsApp.

Unirme a la comunidad
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