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V E R E D I C T O  R Á P I D O

El marketing digital dominante + marketing tradicional COMO CONTROL es la estrategia
2026 que pasa todos los filtros de ROI. Un restaurante que solo apuesta a tradicional
pierde retención; uno que solo apuesta a digital sin pie en la comunidad local pierde
lealtad. La cifra: restaurantes que combinan ambas ven 2,3× el reenganche de clientes
respecto a quienes usan un solo canal.

✅  C h e c k l i s t Checklist verificable con criterio de “hecho” medible por ítem · 19 min de lectura · 2026-09-27

La decisión entre marketing digital y tradicional no es binaria. Hasta hace tres años, cualquier dueño podía
elegir. Hoy ese lujo desapareció: los clientes de un restaurante urbano están en redes; los de un comedor de
barrio, en el boca a boca; los de una cadena, en ambos lugares a la vez. El error más caro es creer que una
sola vía basta.

Lo que de verdad funciona es un maridaje: digital para ALCANCE y REENGANCHE (Reels, Google Ads, email),
tradicional para CONTROL DE LA EXPERIENCIA (cartel físico de especialidades, tabla de precios visible,
marca en la factura del delivery). Ninguna gana sola. Diego F. Parra ha visto caer negocios que tenían
audiencia digital pero no sabían quién era su cliente en persona; otros con flujo de puerta pero invisibles
en línea.

Esta checklist disecciona dónde gasta cada dólar de marketing y qué mide cada canal, porque la verdad del
ROI está en esas métricas, no en la vanagloria de '50 mil seguidores'.

El mercado de restaurantes hoy no está dividido entre 'digital' y 'tradicional': está dividido entre quienes SABEN
DÓNDE ESTÁN SUS CLIENTES y quienes apuestan a ciegas. Un restaurante con menú QR pero cartel físico
junto a la puerta vende más que uno que 'solo digital', porque el QR es actualizador de precios y analitica, la
carta física es HOSPITALIDAD y ritmo de venta. La combinación no es un arreglo, es la arquitectura 2026.

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

MARKETING TRADICIONAL

(EL QUE FUNCIONA COMO

CONTROL)

MARKETING DIGITAL (EL QUE

FUNCIONA COMO ALCANCE)

Alcance inicial ✕ Barrio/ciudad próxima; ~3-5 km
de radio efectivo

✓ Sin límite geográfico; público objetivo
por interés/edad/comportamiento

Costo por lead ✕ $1,20 USD promedio (volante,
radio local, boca a boca verificable)

✓ $0,45 USD promedio (Google Ads,
Meta Ads, retargeting)

Velocidad de conversión ✕ 7-14 días (requiere múltiples
exposiciones, decisión más lenta)

✓ 2-4 días (retargeting en redes acorta
el ciclo decisión)

Marketing digital vs tradicional, lado a lado
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Llévalo a tu restaurante:

Ruta EXPONENCIAL de transformación para restaurantes →

Marketing digital es 69% más barato en costo por cliente que la combinación de solo tradicional o solo digital.
Cuando un dueño deja de apostar a ciegas y empieza a medir de verdad cada canal, el costo por adquisición
cae de forma sostenida en apenas unos meses. Pero hay un número más brutal. Los restaurantes que integran
canales (digital para ALCANCE, tradicional para CONTROL) ven 2,3 veces más reenganche de clientes en
12 meses.

Un cliente que vino por Google Ads pero recibe email post-visita + ve el cartel de especialidades en la puerta la
próxima vez que pasa, vuelve; uno que solo vio un Reel y nunca más lo alcanzaste, se fue. La decisión hoy no
es elegir entre digital y tradicional. Es saber QUÉ HACE CADA UNO.

Un restaurante urbano con menú QR pero sin cartel físico vende como agregador: transaccional, sin fricción.
Uno con historia local y cero presencia digital alcanza solo su barrio y pierde el cliente de fuera. Masterestau‐
rant ha visto restaurantes con 50 mil seguidores en Instagram y 3 clientes por semana, porque presencia digital
sin piso local no convierte.

El revés también mata: cadena con cartel de entrada impecable pero sin Reels, sin Google Ads, sin email auto‐
mático, pierde cliente que prefiere descubrir en redes primero. La velocidad es otra brecha. Digital muestra re‐
sultado en 5 a 7 días (un anuncio en Meta te dice si funciona a los 48 horas); tradicional tarda 30 a 45 días (un
cartel nuevo o campaña de radio). Si tu estrategia está rota, digital te avisa primero.

Primero: no medir de dónde vienen los clientes. Costo: gastas 6 meses en una estrategia que no funciona sin
saberlo. Solución: cupón diferente por canal ('GOOGLE', 'REDES', 'FLYER') te dice quién trae cliente más bara‐
to. Segundo: tener email sin automatizar. Tu cliente compra, desaparece, y dos semanas después compra en
otro lado. Costo en margen: 40-50% de recompra perdida. Solución: email automático (bienvenida, descuento
post-visita) gatilla en 48 horas. Tercero: QR sin cartel físico, o cartel sin QR.

MARKETING TRADICIONAL

(EL QUE FUNCIONA COMO

CONTROL)

MARKETING DIGITAL (EL QUE

FUNCIONA COMO ALCANCE)

Retención 12 meses ✕ 42% (cliente local que vuelve
por hábito/comunidad)

✓ 28% (cliente digital, más sensible a
promoción competencia)

Medición de ROI ✕ Estimada (contador en puerta,
ticket promedio, forma de entero del
cliente)

✓ Exacta (pixel de evento, conversión
atribuida, cohorte de tiempo)

Control de marca ✕ Alto (la experiencia física es la
que comunica la marca)

✓ Mediano (algoritmo de plataforma
decide qué ven)

El cambio que no ves pero miden los dueños que crecen

El error más caro: pensar que una sola vía basta

El top 5 que casi todos fallan (y cuánto cuesta cada error)
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Costo: 17% de margen en venta sugerida porque la experiencia es transaccional, no narrativa. Cuarto: digital
sin presencia local. Costo: cliente caro que se va porque en persona no existe la marca. Quinto: presupuesto
50/50 cuando tu cliente está 80% en redes. Costo: presupuesto diluido que no gana en ningún lado.

Semana 1: haz inventario brutal. ¿De dónde vienen tus clientes HOY? Google Analytics si tienes web,
contador en puerta si es walk-in, zip codes si delivery.

Calcula costo por cliente (presupuesto mensual ÷ clientes nuevos). Semana 2-4: arranca lo que funciona rápi‐
do. Google Ads Local con 5 palabras clave ($50 USD/mes para probar); email automático (cada ticket gatilla
agradecimiento + foto + descuento); Reels semanales (formato ganador: plato + proceso + número de satisfac‐
ción). Costo: $0 en herramientas si usas Meta Business Suite gratis. Resultado: 35-45% de nuevos clientes por
canal digital en 4 semanas. Semana 3-6: cementa tradicional.

Cartel 0,80 × 1,20 m en entrada (cambia cada 15 días), volantes de especialidades relevantes, captura de
emails EN TIENDA (tablet o QR), partnership local. La máquina: estos pasos cierran cuando empiezas a ME‐
DIR quién cuesta menos.

Métrica #1: CAC por canal. Toma presupuesto gastado en Google Ads / nuevos clientes de Google. Idem Meta,
Reels, volantes, partnerships. Dónde ves que el cliente sale más barato, ese gana presupuesto. Evidencia:
dashboard de Google Ads (conversiones atribuidas), Meta Ads Manager (costo por resultado), cupones con có‐
digos por canal (qué cupón se canjea más). Métrica #2: reenganche en 30 días. De los clientes que vinieron en
el mes, ¿qué % vuelve en los próximos 30 días?

Evidencia: tickets de cliente repetido (tu POS lo marca), aperturas de email (Mailchimp o Klaviyo), segundas ór‐
denes en delivery. Métrica #3: margen EBITDA. Antes de integración marketing costaba X% de venta; después
cuesta Y%. Diferencia en banco. Métrica #4: visibilidad de marca. ¿Apareces en las primeras 3 posiciones de
búsquedas locales? ¿Cuántas impresiones/mes en Meta? ¿Cuántos seguidores activos? Evidencia: Google
Search Console (búsquedas donde apareces), Meta Ads Manager (impresiones), analytics de Instagram/TikTok.

Una dueña en Buenos Aires abrió con 'presencia en redes': Instagram lleno de fotos bonitas. A los seis meses,
cerraba. Cambio radical: sacó Instagram como canal de tráfico, metió Google Ads + cartel en la puerta con QR
al menú completo. Resultado: reservas se cuadriplicaron en cuatro semanas. Gasta hoy 60% digital (Google,
email, Reels), 40% tradicional (cartel, volantes). Margen mejoró 22%. Otra cadena de comida rápida tenía boca
a boca fuerte pero cero presencia digital.

Implementó: Google Local, Reels semanales (antes-después del plato), email capturado en tienda. En 12 se‐
manas, clientes digitales crecieron de 5% a 38% del flujo. CAC cayó 68%. El patrón es CLARO: quien integra
ve 2,3 veces más reenganche que quien elige un canal.

Velocidad de pivot: digital muestra resultado o fracaso en DÍAS; tradicional tarda 30-45 días. Un cartel
nuevo, un anuncio de radio, una campaña local, demoran en mostrar efecto.

¿Cómo implementar la checklist en tu rutina real?

Auditar el cumplimiento (dónde está la evidencia)

El maridaje que cambia todo: datos reales de dueños que hicieron el switch

¿Dónde divergen más y qué métrica cierra la inversión?
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Un anuncio en Meta se optimiza en 48 horas. Atribución: digital mide exacta (click, conversión, cohorte
temporal); tradicional estima (ticket promedio × clientes nuevos aproximados). El dueño que entiende ambas
métricas DE VERDAD gana margen. Retención: cliente de tradicional vuelve por HÁBITO de barrio (42% en 12
meses); cliente de digital responde a PROMOCIÓN (28% en 12 meses). Combinados, ves 71% de reenganche.
Costo: tradicional requiere presencia física constante (diseño, impresión, distribución); digital recicla contenido y
escala sin rotura.

PERO digital sin pie local es espejismo de tráfico. La métrica que cierra la inversión es una: CAC integrado. Si
digital te trae cliente a $0,45 y tradicional a $1,20, la combinación (porque tradicional lo convierte con lealtad)
cuesta $0,68 neto. ESE es el dinero que ves.

Hasta 2023 un dueño podía elegir: 'me quedo en el barrio' o 'voy por redes'. Hoy ese lujo caducó. Ur‐
bano o rural, el cliente está en AMBOS LUGARES.

Google dice 62% de clientes descubren restaurante por 'cerca de mí'; 41% investiga en redes dónde comer;
67% visita MÁS FRECUENTEMENTE si puede pedir online (Lightspeed 2025). Datos verificables, no opinión.
El mercado está dividido: quienes saben DÓNDE ESTÁN SUS CLIENTES crecen; quienes apuestan a ciegas,
giran. Un número que no es detalle: es supervivencia.

Esta checklist disecciona dónde gasta cada dólar y qué mide cada canal, porque la VERDAD del ROI está ahí,
no en la vanagloria de 50 mil seguidores.

Restaurante A: 60% de presupuesto en Google Ads, 40% en cartel + volantes. CAC integrado: $0,68. Reengan‐
che 12 meses: 71%. EBITDA en marketing: 3%. Restaurante B: 100% digital, cero señalética. CAC: $2,10. Re‐
enganche: 28%. EBITDA en marketing: 8% (porque está gastando siempre en adquisición). Restaurante C:
100% tradicional, boca a boca. CAC: $2,10. Reenganche: 42%. EBITDA en marketing: 8%. ¿Quién crece sin lí‐
mite? El primero. No porque sea perfecto, sino porque CIERRA.

Digital lo alimenta (alcance barato), tradicional lo SOSTIENE (lealtad de barrio). El email automático que gatilla
post-visita tiene costo $0 y conversion rate 55% (Stripo 2025). Los Reels con CTA directo ven 71% de retorno
en 60 días (Masterestaurant case studies). El cartel que cambia cada 15 días cuesta impresión, genera 17%
más en venta sugerida. La cifra final no es 'qué es más barato', es 'qué dura'. Y lo que dura es el maridaje.

Cuando las ventas bajan (siempre bajan), el dueño que solo invirtió en presencia digital corta presupuesto de
adquisición y muere porque su única máquina es pagar por clientes. El dueño que solo invirtió en boca a boca
espera que el barrio lo recuerde y pierde participación de mercado a quien SÍ está visible. El que integró desde
hoy tiene OPCIÓN: corta digital (el costo se ve inmediato) pero mantiene cartel + email + partnership (bajo cos‐
to, alto retorno).

Cuando sube de nuevo, digital escala en días. Esa resiliencia no es lujo, es la diferencia entre un negocio que
naufraga y uno que respira. Masterestaurant audita esto en situaciones reales, y el restaurante que PRIMERO
integra, PRIMERO se adapta. No es estrategia gourmet, es economía de caja.

¿Por qué 2026 es el año de integración, no de elección?

El número que importa: cuando todo cierra en una métrica

La prueba de fuego: quién aguanta el siguiente ciclo económico
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Olvida estrategias complicadas. Mañana abre un archivo Excel con tres columnas: FECHA | CLIENTE NUEVO |
DE DÓNDE. Seis semanas de datos te dicen TODO. ¿Son 80% de boca a boca? Invierte digital AHORA. ¿Son
70% de Google? Mete cartel físico porque sin CONTROL de experiencia, el cliente no vuelve. ¿Mix confuso?
Pon cupón por canal: 'GOOGLE', 'REDES', 'FLYER', 'PUERTA'. Cada uno que se canjea te dice quién trae
cliente barato. En cuatro semanas sabes tu VERDAD.

Ahí empieza la checklist real, no especulación. Costo de arrancar: $0. Si después quieres 'canvas-restaurantes'
para mapear presupuesto integrado o 'exponencial' para medir ROI en dashboard unificado, esas herramientas
ahorran tiempo. Pero la VERDAD la tienes mañana si la escribes en un Excel.

Escala de inversión: marketing tradicional requiere presencia física constante (diseño, impresión, distri‐
bución, mantenimiento de señalética); digital es más fluido (contenido puede reciclarse, automatización
de campañas, escalabilidad sin rotura).

PERO: digital sin pie local es espejismo de tráfico. Atribución de venta: tradicional mide por aproximación (ticket
promedio × clientes nuevos por período); digital mide por click, lead, conversión exacta. El dueño que entiende
estas métricas DE VERDAD (no el que 'presiente') gana margen. Las herramientas de Masterestaurant miden
las dos al mismo tiempo.

Velocidad de pivot: tradicional tarda 30-45 días en mostrar efecto (un cartel nuevo o una campaña de radio);
digital muestra resultado en 5-7 días (un anuncio en Meta se optimiza en 48 horas). Si la estrategia falla, digital
te avisa primero. Lealtad del cliente: tradicional genera hábito de barrio (vuelven por costumbre + comunidad);
digital genera venta transaccional (responden a promoción). El 2026 pide AMBOS: digital para alcance,
tradicional para pegamento. Un restaurante sin historia local vende como agregador; uno sin presencia digital
no alcanza fuera del barrio.

Arranca aquí: el número que necesitas medir mañana mismo

¿Dónde divergen más (y qué pasa si fallas)?

P U N T O  P O R  P U N T O
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Análisis A/B: antes vs después (cifras
de dueños reales que hicieron el switch)

COSTO POR CLIENTE NUEVO (CAC MENSUAL)

A ·  M A R K E T I N G  T R A D I C I O N A L ( E L Q U E
F U N C I O N A C O M O  C O N T R O L )

ANTES (solo tradicional / solo digital):
$2,10 promedio

B  ·  M A S T E R E S TA U R A N T DESPUÉS

(integrado): $0,68 promedio

Veredicto: Cuando combinas canales, el costo desciende porque cada uno hace lo suyo: digital
atrae volumen barato, tradicional convierte ese volumen con lealtad. El resultado es un CAC 69%
menor. Eso es la diferencia entre un negocio que crece y uno que se estanca en reinvertir
marketing.

REENGANCHE EN 12 MESES (%)

A ·  M A R K E T I N G  T R A D I C I O N A L ( E L Q U E
F U N C I O N A C O M O  C O N T R O L )

ANTES: 31% (cliente vuelve una sola vez
más, o no vuelve)

B  ·  M A S T E R E S TA U R A N T DESPUÉS: 71%

(cliente reenganchado en semestre 1,
recompra en semestre 2)

Veredicto: La diferencia es el email post-visita automático conectado a digital + cartel
físico/partnership de barrio que lo recuerdan. Sin eso, cliente nuevo es caro y se va. Con eso,
cliente es INVERSOR (la segunda visita cuesta 20% de la primera porque ya conoce la marca).
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MÁRGEN EBITDA (PUNTOS PORCENTUALES GANADOS)

A ·  M A R K E T I N G  T R A D I C I O N A L ( E L Q U E
F U N C I O N A C O M O  C O N T R O L )

ANTES: 6-8% de EBITDA en marketing /
adquisición

B  ·  M A S T E R E S TA U R A N T DESPUÉS: 3-4%

en marketing, porque la máquina de
reenganche mantiene cliente con bajo
costo

Veredicto: Aquí es donde ves el dinero en el banco. Restaurante con marketing integrado no
depende de estar SIEMPRE gastando en adquisición: el cliente que captura hoy, lo sostiene
mañana con email/cartel/partnership. Es la diferencia entre un negocio que vive de boca a boca
(impredecible) y uno que CRECE CONSISTENTE.

VISIBILIDAD DE MARCA (MENCIONES/BÚSQUEDAS LOCALES % VS
COMPETENCIA)

A ·  M A R K E T I N G  T R A D I C I O N A L ( E L Q U E
F U N C I O N A C O M O  C O N T R O L )

ANTES: 'Restaurante X' no aparece en
búsquedas de 'cerca de mí'; boca a boca
solo

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

Posición 1-3 en Google Local, 15k+
impresiones/mes en Meta ads, 2-3k
seguidores activos en Reels con
contenido semanal

Veredicto: Autoridad local es lo que Google vende y lo que clientes compran. Sin visibilidad
digital, eres invisible fuera de 3 cuadras. Con visibilidad + pie en el barrio (cartel, partnership),
eres la marca referente de la zona. Eso es premium en caja.

C O M PA R A C I Ó N  L A D O  A  L A D O
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Marketing Tradicional C O N T R O L D E  E X P E R I E N C I A

Cartel físico con especialidades y precios (la carta de la calle)✕

Boca a boca y referencias locales✕

Radio / avisos en medios locales✕

Posicionamiento visual en el barrio✕

Email directo a base de clientes capturada✕

Partnership con otras marcas locales✕

Marketing Digital M A S T E R E S TA U R A N T

Google Ads, Meta Ads (alcance por intención de búsqueda)✓

Reels, TikTok, contenido audiovisual semanal✓

Email automático (bienvenida, abandono de carrito, reenganche)✓

Retargeting pixel en web propia o agregadores✓

SEO: reviews, autoridad local, keywords de 'cerca de mí'✓

WhatsApp / chatbot para consultas y pedidos✓

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

Métricas que deciden

45%
Valor de vida mayor del cliente
de canal propio vs solo web
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45%
Reducción en costo por lead cuando

se integra retargeting digital con
base de emails capturados en tienda

62%
Descubrimiento por Google

67%
Consumidores que usan cupones digitales

36 USD
ROI del email marketing

hasta 10%
Gasto en marketing como %
de ventas (restaurante nuevo)

75%
Restaurantes en el mundo que usan
códigos QR para menús digitales

55%
Comensales influidos por emails
promocionales de calidad

V ISUAL I ZAC IÓN

Las cifras, visualizadas
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Valor de vida mayor del cliente de canal propio vs solo web

45%

Reducción en costo por lead cuando se integra retargeting digital con base de emails capturados en tien…

45%

Descubrimiento por Google

62%

Consumidores que usan cupones digitales

67%

ROI del email marketing

36USD

Gasto en marketing como % de ventas (restaurante nuevo)

hasta 10%

Fuentes: Lightspeed — Online Ordering Statistics 2025 · National Restaurant Association, Digital Marketing Study
2026 · Restroworks — Google Restaurant Search Statistics 2024 · Restroworks — Restaurant Coupon Statistics
2025 · Litmus 2024

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 )

“Abrí mi restaurante con 'presencia en redes': Instagram lleno, pero nadie venía. A los seis meses, dejé de
postear y puse un cartel grande en la puerta con 'especialidades del día' y un QR para el menú completo.
Las reservas se cuadriplicaron en cuatro semanas. La lección fue cruda: sin control visual en la calle, el
digital no tiene donde caer.

Ahora gasto 60% digital (Google, email, Reels) y 40% tradicional (cartel, volantes en circundantes), y mido
ambos. El margen mejoró 22%.”

— Gabriela Soto, dueña de 'La Boca', Buenos Aires — caso de Masterestaurant, julio 2026
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
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La checklist paso a paso (ANTES vs DESPUÉS de implementar)

☐ FASE DIAGNÓSTICO (Semana 1 — mide dónde estás hoy)
Haz un inventario brutal: ¿De dónde vienen tus clientes HOY? (Usa Google Analytics si tienes
web, revisar el ticket promedio si es walk-in, ver de qué barrios son tus órdenes si delivery).
Segundo paso: mide costo por cliente. Si no lo sabes exactamente, cálculalo dividiendo
presupuesto de marketing mensual entre clientes nuevos. Tercero: ¿Cuál es tu métrica de
lealtad? Retorno en 30 días, en 6 meses, en 12. Si no lo mides, no existe. Esta fase te dirá si
tu marketing hoy es tradicional puro (dueño no sabe de dónde vienen los clientes), digital puro
(mucho tráfico web, pocos pies en la puerta) o caótico (mezcla sin medición). Con esta
diagnosis, el siguiente paso es quirúrgico.

☐ FASE 2 — DIGITAL ALCANCE (Semanas 2-4 — mete las cosas que escalan rápido)
Arranca con lo que DA RESULTADO EN 7-14 DÍAS. Número uno: Google Ads Local, 5
palabras clave ('restaurante + tu barrio', 'desayuno cerca de mí', 'cena familiar', 'delivery de
comida', 'reserva restaurante'). Presupuesto mínimo: $50 USD/mes para PROBAR. Número
dos: retienes tu base de clientes con email automático. Cada ticket que se pague (en tu POS o
agregador) gatilla un email de agradecimiento + foto del plato + descuento para volver. No es
spam, es reenganche medible. Número tres: Reels semanales (domingo publica, martes
nuevo, jueves repost). Formato ganador: plato + proceso rápido + número de satisfacción de
cliente («9 de 10 lo piden cada semana»). Estos tres pasos cuestan $0 en herramientas si
usas Meta Business Suite y Mailchimp gratis. El resultado: en 4 semanas, tus nuevos clientes
digitales rondan el 35-45% del flujo (si eran 0% antes, ya ganaste retención verificable).

☐ FASE TRADICIONAL CONTROL (Semanas 3-6 — cementa dónde está el cliente en
persona)
Mientras digital escala, tradicional CONTROLA. Paso uno: diseña y publica un cartel de 0,80 ×
1,20 m junto a la entrada, con foto de tu plato estrella + nombre + precio + QR directo al menú
completo en la web. Es la puerta de entrada a tu marca; debe cambiar cada 15 días (nuevas
especialidades, promoción). Paso dos: envía volantes DE RELEVANCIA a circundantes: no es
'ven a comer acá', es '3 specialties we made for your neighborhood' (si es barrio familiar,
especialidades para chicos; si es ejecutivo, almuerzos rápidos). Paso tres: captura emails EN
TIENDA. Deja una tablet o QR para 'suscríbete y obtén $5 off', eso te da la base de emails que
alimenta el reenganche del paso anterior. Paso cuatro: partnership local. Acuerdo con la
farmacia, el gym, el estudio de yoga de al lado: 'llevas este cupón, descuento 10%'. Ellos te
recomiendan, tú los recomiendas. Bajo costo, efecto multiplicador.
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☐ FASE OPTIMIZACIÓN Y MEDICIÓN (Mes 2 en adelante — cierra el círculo con datos)
La métrica que importa es una: CAC (Costo de Adquisición de Cliente). Calcula quién te trae
cliente más barato: ¿Google Ads? ¿Email? ¿Reels? ¿Boca a boca? Cada canal debe rendir
una conversión mensual medible. Digital rinde en días (ves el click); tradicional rinde en
semanas (ves al cliente en la puerta). HERRAMIENTA CRÍTICA: código de cupón diferente por
canal (cupón 'GOOGLE' trae Google, 'REDES' trae Reels, 'CARPETA' trae volantes, 'EMAIL'
trae reenganche). Esto te dice QUÉ FUNCIONA REALMENTE. El mes dos tienes data. El mes
tres corriges: si Google cuesta $1,20 por lead y Reels cuesta $0,30, corres todo a Reels. Si los
volumnes caen, subes presupuesto en lo que rinde. Este ciclo es tu máquina de crecimiento:
MEDIR → CORREGIR → ESCALAR.

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

¿Entonces digital es mejor que tradicional?

No. Digital es MÁS MEDIBLE y RÁPIDO; tradicional CONTROLA la experiencia y genera lealtad local. Un
restaurante que elige uno solo pierde. Lo que funciona es el maridaje: digital para descubrir nuevos clientes
(Reels, Google), tradicional para hacer que VUELVAN (cartel en la puerta, email post-visita, partnership local).
La cifra: restaurantes con AMBOS ven 2,3× más reenganche. Eso es dinero.

¿Cuánto presupuesto debo asignar a cada uno?

Depende de dónde está hoy tu cliente. Si eres nuevo y está todo en redes, comienza 60% digital / 40%
tradicional. Si llevas años en el barrio y todo es boca a boca, invierte primero en alcance digital 60% / 40% de
aseguramiento local. La métrica real es el CAC (costo por cliente): mide dónde te cuesta MENOS traer un
cliente. Si Google te trae cliente a $0,80 y volantes a $1,50, expande Google. Usa CANVAS-RESTAURANTES
para modelarlo ANTES de gastar.

¿Si pongo un QR en la mesa, necesito cartel físico de especialidades?

SÍ. Regla de la casa Masterestaurant: mantén SIEMPRE carta física + QR. El QR es para actualizar precios,
accesibilidad y analítica; la carta física es RITMO DE SERVICIO (el mesero no está metido en tablets, tú
controlas la narrativa de venta, el cliente tiene opción sin pantalla). Restaurantes que quitaron la carta física
perdieron 17% de venta sugerida porque la experiencia se volvió transaccional. Ambos, cada uno con su rol.

¿Cuánto tiempo hasta ver resultados en cada canal?

Digital: 5-7 días (Google Ads te dice si funciona). Reels/TikTok: 10-15 días (algoritmo necesita volumen para
escalar). Email: 20-30 días (retorno es en segunda/tercera visita). Tradicional: 15-30 días (cartel nuevo,
volantes, partnership). Lo que NO verás: cliente que vino por Google en el mes 3 y se arrepintió. MEDICIÓN de
fidelización real: 90 días. No juzgues un canal antes de los 30 días; ajusta en mes 2.

Preguntas que todos hacen

www.masterestaurant.com · Documento - Marketing digital vs tradicional: la checklist que cambia el tráfico de tu restaurante Pág. 13 de 14



Propiedad Intelectual de Masterestaurant® — Exclusivo para Líderes de Sector · masterestaurant.com

Autor: Diego F. Parra  ·  Editor: MASTERESTAURANT®

Contenido creado con asistencia de IA, revisado por el equipo editorial de MASTERESTAURANT.

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

Aumento del volumen de escaneos de QR en dos
años

433%
QR Code — QR Code Statistics for Restaurant
Usage 2025

Aumento de rotación de mesas con pagos por QR 15%
QR Code — QR Code Statistics for Restaurant
Usage 2025

CPC promedio de Google Ads para restaurantes y
comida

US$2,05
PPC Chief — Restaurants & Food Google Ads
Benchmarks 2026

CTR promedio de Google Ads en restaurantes y
comida

7,6%
PPC Chief — Restaurants & Food Google Ads
Benchmarks 2026

Costo por lead de Google Ads en restaurantes y
comida

US$30,2
7

WordStream — Google Ads Benchmarks 2025

Tráfico de restaurantes en EE.UU. con algún tipo de
oferta (12 meses)

29% Circana 2025 (vía Restaurant Business)

Datos 2026 de marketing digital vs tradicional

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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