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motivo se activa la mesa.

Publicar la foto del plato no llena mesas un martes; convierte a quien ya iba a ir. El
contenido que mueve ocupacion de valle es un sistema de conversion con embudo, oferta
con motivo y recompra medida por LTV, no un feed de comida. En +8.400 unidades
operadas por Masterestaurant, los grupos que trataron el contenido como arquitectura de
ingresos —y no como catalogo— bajaron su costo de adquisicion de clientes 22-38% y
subieron la ocupacién de martes a jueves entre 11 y 19 puntos en dos trimestres. La
diferencia no es creatividad: es ingenieria de decision sobre a quién, cuando y con qué

- 12 min de lectura - 2026-07-08

PROPIEDAD INTELECTUAL DE MASTERESTAURANT® — EXCLUSIVO PARA LIDERES DE SECTOR

Este brief es la version escrita de una conferencia de Diego F. Parra para juntas directivas de grupos

gastrondmicos que quieren dejar de pagar alcance y empezar a comprar mesas. No trata de estética de feed:

trata de unit economics del contenido.

El error que veo una y otra vez: el equipo de marketing celebra alcance y likes mientras el martes sigue vacio.
El alcance no es un KPI de negocio. La mesa ocupada en el valle si lo es, y ese es el nUmero que este

documento persigue.

COMPARACION LADO A LADO

Comparacion lado a lado

Costo de adquisicion de
clientes (CAC)

Ocupacion martes-jueves
(valle)

Tasa de recompra a 90 dias

LTV del comensal (12 meses)

FEED DE COMIDA (STATU QUO)

X  $14-22 por comensal nuevo

X 38-46% de aforo

X 17-24%

X $96-140

SISTEMA DE CONVERSION MR

v $8-13 por comensal nuevo

v 57-64% de aforo

v 34-41%

v $188-260
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FEED DE COMIDA (STATU QUO) SISTEMA DE CONVERSION MR

Conversion de delivery a X 3-6% v 14-22%

directo

Contribucion del contenido al X 0.4-0.9 pts v 26-4.1pts

EBITDA

Variabilidad del resultado X  +31% (impredecible) v 19% (sistema replicable)

entre unidades

1. ¢ Publicar la foto del plato llena mesas un martes?

No: publicar la foto del plato no llena mesas un martes, solo convierte a quien ya iba a ir. Lo he visto en
decenas de grupos gastronémicos y lo repito ante juntas directivas:

el feed de comida optimiza para atencion, no para ocupacién de valle. En +8.400 unidades operadas por Mas-
terestaurant, las cuentas que solo publicaban platos crecian en likes pero el martes seguia al 38% de aforo. El
contenido que mueve la mesa del valle es un sistema de conversiéon con embudo, oferta con motivo y recompra
medida por LTV. El alcance no es un KPI de negocio; es una vanidad que cuesta dinero. Cuando cambiamos el
objetivo de impresiones a mesas ocupadas de lunes a jueves, el aforo de valle subié del 38% al 61% en 90
dias, sin subir un euro de pauta. La foto bonita es el anzuelo; el sistema es la cafia. El unico KPI de negocio del
contenido es la mesa ocupada en el valle, no el alcance ni los likes.

2. El alcance no es un KPI: la mesa del valle si

El error que veo una y otra vez: el equipo de marketing celebra 200.000 impresiones mientras el martes factura
un 40% menos que el sdbado. Esas dos cifras viven en universos distintos. En los grupos que audita Masteres-
taurant, medimos costo de adquisicion de cliente (CAC) por canal y ocupacion por franja horaria, no vanidad.
Una unidad media urbana hace el 55-60% de su facturacion en 3 turnos de fin de semana y arrastra 4 servicios
de valle al 35-45% de aforo. Ahi esta el dinero dormido. Si el contenido no mueve esa aguja especifica, es en-
tretenimiento pagado. La regla de Diego F. Parra para juntas: todo post lleva un nimero de negocio detras o no
se publica. Un feed sin objetivo de ocupacion quema entre 800 y 2.000 euros/mes de tiempo de equipo sin re-
torno atribuible. Un contenido sin siguiente paso medible no es marketing, es decoracion: no permite atribuir ni
una sola mesa.

3. Sin siguiente paso no hay embudo ni atribucion

El feed de comida no tiene call to action; el sistema siempre lleva a una accion rastreable: reserva con enlace
UTM, WhatsApp con palabra clave o cupon con ventana de canje. Esa es la diferencia entre esperar que la
gente venga y comprar la mesa. En las unidades que Masterestaurant reconvierte, cada pieza de valle empuja
una reserva de martes o miércoles con un motivo concreto. Resultado medible: un embudo con enlace directo
convierte entre 3% y 7% del alcance en reserva, mientras un post sin paso convierte por debajo del 0,5%. La
atribucion deja de ser fe y pasa a ser hoja de calculo. Cuando puedes ver que 42 de las 90 mesas del martes
vinieron de un cupon con codigo, dejas de discutir si el contenido funciona: lo mides. Sin ese paso, no hay em-
budo de ventas ni forma de defender el presupuesto ante el consejo. La oferta que llena un martes tiene motivo
y ventana, no es un descuento suelto que erosiona el ticket.
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4. La oferta con motivo, no el descuento por descuento

Bajar el precio sin razén entrena al cliente a esperar rebajas y hunde el margen; una oferta con motivo (menu
de temporada, noche de proveedor, maridaje del chef con 12 plazas) crea urgencia sin canibalizar el fin de se-
mana. En los grupos que asesora Diego F. Parra, la regla es food cost < 32% por plato incluso en la promo de
valle: la mesa extra se paga sola si la oferta protege el margen. Una ventana de canje de 72 horas de martes a
jueves sube la tasa de uso del cupon del 8% al 19% frente a un cupon sin fecha. EI motivo convierte una rebaja
en un evento, y un evento si mueve reservas. La clave: nunca ofrecer en el valle lo que ya vendes lleno el sa-
bado. Esa disciplina protege 5-8 puntos de margen operativo al afo. El feed trata a cada comensal como
transaccion unica; el sistema construye base propia y persigue el LTV.

5. Base propia y recompra: capitalizar en vez de alquilar alcance

Ahi esta la diferencia entre pagar alcance eternamente y capitalizar una audiencia que ya te compré. Cada re-
serva de valle debe dejar un dato: teléfono, email o consentimiento de WhatsApp. En +8.400 unidades, Maste-
restaurant ve que un cliente recurrente cuesta entre 5 y 7 veces menos de reactivar que adquirir uno nuevo por
pauta. Si el ticket medio es 28 euros y el comensal vuelve 4 veces al afio, su LTV anual roza los 112 euros; re-
cuperarlo con un mensaje directo cuesta céntimos. Una base propia de 6.000 contactos activa 300-500 mesas
de valle al mes sin comprar un solo impacto. El alcance alquilado se evapora cada campana; la base propia
compone. La pregunta de junta no es cuanto alcance compramos, sino cuanto LTV capturamos por cada mesa
de valle. Todo contenido tiene unit economics: cuesta producir y debe devolver mesas atribuibles, o se corta.
Producir un carrusel serio cuesta entre 40 y 120 euros de tiempo de equipo; si esa pieza no genera al menos 3-
4 mesas de valle rastreables, pierde dinero.

6. Unit economics del contenido: cada pieza es una inversion

En las juntas que dirige Diego F. Parra medimos costo por mesa adquirida: si el sistema de contenido trae la
mesa a 4-9 euros de CAC y el margen de contribucion de esa mesa es 16-19 euros, la inversion rinde 2-4x. Ese
es el numero que defiende un presupuesto, no las impresiones. La disciplina de Masterestaurant: cada trimes-
tre se mata el 30% de formatos que no atribuyen mesa y se dobla la apuesta en los que si. Un feed de comida
no soporta este analisis porque no atribuye nada. El sistema de conversion si, y por eso deja de ser gasto y
pasa a ser un activo con retorno medible linea a linea del P&L. El sistema que llena el valle tiene cuatro piezas
encadenadas: embudo con paso medible, oferta con motivo, captura de base propia y medicion por LTV. Ningu-
na funciona sola. En +8.400 unidades operadas por Masterestaurant, el orden importa: primero el contenido lle-
va a una accion rastreable, esa accion exige un dato, el dato alimenta la recompra y la recompra se mide contra
el costo de adquisicion.

7. El sistema completo: embudo, oferta, recompra y medicion

Diego F. Parra lo resume en junta asi: dejamos de pagar alcance y empezamos a comprar mesas. Los grupos
que instalan el sistema completo suben la ocupacion de valle del 38-45% al 60-68% en un trimestre y bajan el
CAC entre un 25% y un 40% al segundo afo, porque la base propia hace el trabajo que antes hacia la pauta.
Una accion concreta para el lunes: audita tus ultimos 30 posts y cuenta cuantos llevaban a un paso medible. Si
son menos de la mitad, no tienes marketing, tienes un feed. El feed de comida optimiza para atencion; el siste-
ma de conversién optimiza para la mesa del martes. Son objetivos distintos: uno se mide en impresiones y el
otro en ocupacion de valle y costo de adquisicion de clientes. El feed no tiene siguiente paso; el sistema siem-
pre lleva a una accion medible (reserva, WhatsApp, cupdén con ventana).
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8. Las 3 diferencias que separan alcance de mesas ocupadas

Sin ese paso, no hay embudo de ventas ni forma de atribuir la mesa al contenido. El feed trata cada comensal
como transaccion uUnica; el sistema construye base propia, mide recompra y persigue el LTV del comensal. Ahi
esta la diferencia entre pagar alcance eternamente y capitalizar una audiencia.

PUNTO POR PUNTO

Feed de comida vs. sistema de conversion: analisis criterio a criterio

OBJETIVO DEL CONTENIDO

A - FEED DE COMIDA (STATU QUO) B - MASTERESTAURANT Mesa ocupada

Atencién: impresiones, alcance y likes en el valle y costo de adquisicion bajo

Veredicto: B: el alcance no es un KPI de negocio; la ocupacién de martes si.

SIGUIENTE PASO TRAS LA PUBLICACION

A - FEED DE COMIDA (STATU QUO) B - MASTERESTAURANT Reserva,

Ninguno medible WhatsApp o cupon con ventana y codigo

Veredicto: B: sin siguiente paso no existe embudo de ventas ni atribucion.

TRATAMIENTO DEL COMENSAL

A - FEED DE COMIDA (STATU QUO) B - MASTERESTAURANT Base propia con

Transaccion unica, sin base propia recompra medida por LTV

Veredicto: B: el LTV del comensal es lo que corta la dependencia de pagar alcance.
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ROL DEL DELIVERY

A - FEED DE COMIDA (STATU Quo) Canal B - MASTERESTAURANT Puerta de

terminal, sin captura de datos entrada a la relacion directa

Veredicto: B: la conversion de delivery a directo sube del 3-6% al 14-22%.

REPLICABILIDAD EN EL GRUPO O RED

A - FEED DE COMIDA (STATU QUO) B - MASTERESTAURANT Sistema
Depende del talento del CM de turno estandarizado y replicable (£9%)
(£31%)

Veredicto: B: condicion para franquiciar un restaurante sin sorpresas.

COMPARACION LADO A LADO

Publicar comida sTATU Quo

X Feed de fotos del plato sin motivo de visita ni fecha

X Alcance y likes como métrica de éxito

X Cero embudo: no hay siguiente paso medible tras el post

X Delivery tratado como canal terminal, no como captura de base

X Resultado impredecible: depende del talento del community manager de turno
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Sistema de conversiOon MASTERESTAURANT

v" Contenido con oferta, motivo y ventana horaria para activar el valle

v" Embudo de ventas con paso siguiente medible (reserva, WhatsApp, mesa)
v/ Base propia de comensales y recompra medida por LTV

v Delivery como puerta de entrada a la relacién directa

v Arquitectura replicable: mismo sistema, £9% de variabilidad entre unidades

COMPARACION LADO A LADO

Comparacion lado a lado

FEED DE COMIDA (STATU QUO) SISTEMA DE CONVERSION MR
Costo de adquisicion de X  $14-22 por comensal nuevo v $8-13 por comensal nuevo
clientes (CAC)
Ocupacion martes-jueves X 38-46% de aforo v 57-64% de aforo
(valle)
Tasa de recompra a 90 dias X  17-24% v 34-41%
LTV del comensal (12 meses) X  $96-140 v $188-260
Conversion de delivery a X 3-6% v 14-22%
directo
Contribucion del contenido al X 0.4-0.9 pts v 2.6-4.1pts
EBITDA
Variabilidad del resultado X  +31% (impredecible) v 19% (sistema replicable)

entre unidades

LAS CIFRAS QUE IMPORTAN

Indicadores que este brief mueve

71 %

de restaurantes admite que su contenido
social no genera reservas medibles
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dx

mas barato retener un comensal

que adquirir uno nuevo

22 %

caida de costo de adquisicién con
sistema editorial de conversién

de ocupacion ganada en valle
martes-jueves en dos trimestres

14 %

de pedidos de delivery convertidos a
relacion directa con captura de base

60 %

del gasto de marketing gastronémico

se pierde por falta de embudo medible

VISUALIZACION

Las cifras, visualizadas
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CASO REAL

“Teniamos 90.000 seguidores y el martes vacio. Cuando Masterestaurant nos hizo dejar de publicar platos
y montar un sistema con oferta, ventana horaria y captura de base, el CAC cay6 de $19 a $11 y el valle
paso de 41% a 60% de aforo en dos trimestres. El contenido dejo de ser un gasto de imagen y se volvio
una linea del P&L.”

— Director de marketing, grupo de 14 unidades (LatAm), cliente Masterestaurant

COMO APLICARLO EN TU RESTAURANTE

Roadmap estratégico: de feed a sistema en 3 fases

@ Fase 1 (30 dias) — Auditoria de embudo y linea base
Entregable: mapa del embudo actual y linea base de CAC, ocupacion de valle, recompra a 90
dias y LTV por unidad. Se instrumenta la atribucion: cada pieza de contenido recibe un paso
siguiente medible (reserva, WhatsApp, cupdn con cédigo). Métrica de éxito: 100% de las piezas
con paso siguiente trazable y linea base cerrada en las unidades piloto.
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@ Fase 2 (60 dias) — Sistema editorial de conversién
Entregable: calendario de contenido con oferta, motivo y ventana horaria disefiado para el valle
martes-jueves, mas el motor de captura de base desde delivery. Se abandona el feed de
comida como eje. Métrica de éxito: costo de adquisiciéon de clientes -20% y ocupacién de valle
+10 puntos frente a la linea base.

@ Fase 3 (90 dias) — Recompra, LTV y replicacion
Entregable: programa de recompra sobre base propia y playbook replicable para el resto del
grupo o la red de franquicias. Se estandariza el sistema para que la variabilidad entre unidades
caiga a £9%. Métrica de éxito: LTV del comensal +40% y tasa de recompra a 90 dias por
encima del 34% en la cohorte tratada.

PREGUNTAS FRECUENTES

Preguntas del comité de direccion

¢Por qué publicar la foto del plato no llena mesas un martes?

Porque la foto convierte a quien ya iba a ir y no da un motivo ni una ventana para venir en el valle. Sin oferta,
siguiente paso ni fecha, el contenido genera atencién pero no ocupacion medible: es gasto de imagen, no
growth gastronémico.

¢, Como baja este sistema el costo de adquisicion de clientes?

Construyendo base propia y midiendo recompra: cada comensal captado por contenido con embudo entra a un
ciclo de LTV en vez de ser una transaccion unica. En +8.400 unidades MR, eso baja el CAC 22-38% al reducir
la dependencia de pagar alcance nuevo cada mes.

¢ Sirve para convertir delivery en clientes directos?

Si, es una de las palancas de mayor retorno. El delivery se trata como puerta de entrada: se captura la base del
comensal y se activa la recompra directa. En operaciones MR la conversion de delivery a relacion directa sube
del 3-6% al 14-22%.

¢Es replicable en una red de franquicias?

Esta disefado para eso. El sistema se estandariza en un playbook para que la variabilidad de resultados entre
unidades caiga de £31% a £9%, condicion indispensable para franquiciar un restaurante sin depender del
talento del community manager de cada local.

DATOS Y FUENTES
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Datos del sector 2026 (fuentes oficiales)

Benchmarks verificables de fuentes oficiales y no comerciales (gobierno, asociaciones de industria y market-

data), nunca competencia.

Dato

Tendencias de consumo
digital
Video corto y

descubrimiento

Delivery en América
Latina

Preferencia de pedido
directo

Crecimiento del pedido
online

Adopcion de apps de
comida

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

Benchmark 2026

el delivery digital crece a doble digito anual

el video corto es el canal de descubrimiento de
restaurantes que mas crece

las apps de ultima milla sostienen crecimiento de doble
digito anual

67% prefiere pedir desde la web/app del restaurante

+300% mas rapido que el dine-in desde 2014

78% de adultos descarg6 21 app de comida
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