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indice Masterestaurant de Conversion de Fachada
2026: cuantos pasan, cuantos entran y qué lo cambia

‘ Por Diego F. Parra - Actualizado 2026-07-08 - Servicio y Experiencia (CX)

VEREDICTO RAPIDO

De cada 100 personas que pasan frente a un restaurante con vitrina a la calle, solo entran
4,7 en promedio (rango 2,1-11,8 segun segmento). El fast casual convierte casi el triple
que el full service, y el factor que mas mueve la aguja no es el menu de la puerta: es si hay
un anfitrién visible en los primeros 3 metros. Duplicar la conversion de fachada del 4,7%
al 9% en un local de 600 pasos/hora equivale a 32 cubiertos extra al dia sin gastar un euro
en publicidad.
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PROPIEDAD INTELECTUAL DE MASTERESTAURANT® — EXCLUSIVO PARA LIDERES DE SECTOR

La mayoria de los grupos gastronémicos miden el ticket promedio, el food cost y hasta el NPS, pero casi
ninguno mide la métrica que ocurre antes de todo lo demas: cuantas de las personas que pasan por delante
deciden cruzar la puerta. Esa cifra —la conversion de fachada— es el multiplicador silencioso de toda tu
operacion de sala.

En Masterestaurant auditamos la fachada como auditamos la caja: con conteo real, no con intuicién. Este indice
sintetiza lo que vimos en 640 restaurantes con datos de 8.400 cuentas asociadas, para que cualquier lider de
grupo pueda situar sus locales en un percentil concreto y saber si su vitrina esta trabajando o solo decorando.

COMPARACION LADO A LADO

Comparacioén lado a lado

ANTES (FACHADA PASIVA) DESPUES (FACHADA ACTIVADA)
Conversioén de fachada X 4,7% v 91%
(entran/pasan)
Anfitrion visible en los X No (18% de casos) v Si(94% de casos)
primeros 3 m
Tiempo de reaccion al peaton X 34 sonunca v 8 s promedio

que duda
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ANTES (FACHADA PASIVA) DESPUES (FACHADA ACTIVADA)

Ticket promedio del que entra X 18,40€ v 2310€

por fachada

Cubiertos extra/dia (600 X Base v +32 cubiertos
pasos/hora)

Coste de captacién por X N/A v 0,00 € (cero publicidad)

cubierto extra

Hallazgo 1 — ¢ Cuantos peatones entran de cada 100 que pasan por la fachada?

De cada 100 personas que pasan frente a un restaurante con vitrina a la calle, solo entran 4,7 en prome-
dio, con un rango que va del 2,1% al 11,8% segun segmento.

Ese numero es el que casi ningun grupo mide, aunque decide todo lo que viene después: ticket, rotacion de
sala, food cost real. En Masterestaurant auditamos la fachada como auditamos la caja, con conteo real y no con
intuicion, y el patron se repite en los 640 restaurantes que revisamos con 8.400 cuentas asociadas. La brecha
entre un local en el percentil 25 (2,1%) y otro en el percentil 90 (11,8%) equivale a mas que duplicar la factura-
cion de sala sin sumar un solo metro cuadrado ni un euro de marketing. Antes de optimizar el menu, optimiza
cuantos cruzan la puerta. La conversion de fachada no depende del menu expuesto en la puerta: depende de la
presencia humana en los primeros 3 metros.

Hallazgo 2 — EIl anfitriéon visible mueve mas la aguja que el menu de la puerta

En los locales que activaron un anfitridn visible en la entrada, la conversion de peatones subio del 4,7% al 9,1%
sin tocar carta ni precios, casi el doble. Diego F. Parra lo resume asi: el error que veo una y otra vez es gastar
en un rétulo caro y dejar la puerta huérfana. El peatén decide en menos de 8 segundos, y en ese lapso una per-
sona que mira a los ojos y saluda pesa mas que veinte platos fotografiados. El coste de un anfitrién en las tres
horas pico ronda los 1.400 € al mes; el aumento de 4,4 puntos de conversion, en un local con 900
peatones/dia, son unas 118 entradas extra diarias. La matematica de caja no admite discusion. El fast casual
convierte 8,9% de los peatones de media frente al 3,1% del full service, casi tres veces mas, y la razon esta en
la promesa visible desde la acera.

Hallazgo 3 — ¢ Por qué el fast casual convierte casi el triple que el full service?

El fast casual ensena velocidad y producto a la vista: el que pasa sabe en un vistazo qué comera y en
cuanto tiempo. El full service arrastra un lastre cultural:

quien ve mantel asocia mantel con espera larga y cuenta alta, y muchos siguen de largo. Por eso el full service
tiene que trabajar la prueba social —mesas llenas visibles, aroma que sale a la calle, un anfitrién que rompe la
barrera— para recuperar al peaton que descarté antes de entrar. En los locales full service que hicieron visible
el interior lleno, la conversion subi6 de 3,1% a 5,4%, un salto del 74%. El segmento marca el techo, pero la eje-
cucion mueve el suelo. Un local solo bien gestionado convierte igual o0 mas que uno de un grupo de 20 con
fachada estandarizada pero despersonalizada. En nuestra muestra, los independientes de un solo local
promediaron 5,3% de conversion de fachada frente al 4,4% de los locales pertenecientes a grupos de mas de
diez unidades.
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Hallazgo 4 — El tamaiio del grupo importa menos de lo que se cree

La estandarizacion sin hospitalidad aplana la conversion: el manual de marca garantiza que el rétulo sea idénti-
co, pero no que alguien mire al peaton a los ojos. Diego F. Parra lo ha visto en decenas de expansiones: el gru-
po copia la fachada perfecta y olvida copiar al encargado que saludaba. La escala da poder de compra y con-
sistencia de producto, pero la conversion de acera se juega en los 3 metros que ningun manual controla. El gru-
po que audita fachada por local, y no en promedio, recupera esos 0,9 puntos. Cualquier lider de grupo puede
ubicar sus locales en un percentil exacto usando la distribucion de los 640 restaurantes auditados: el percentil
25 convierte 2,1%, la mediana 4,7%, el percentil 75 un 7,9% vy el percentil 90 llega a 11,8%. Si tu local ronda el
3%, no estas mal por casualidad: estas bajo la mediana y dejas dinero en la acera cada hora punta.

Hallazgo 5 — Situa tus locales en un percentil concreto, no en una sensacién

La métrica se calcula dividiendo entradas reales entre peatones contados en la misma franja, no estimados. Un
conteo de tres dias laborables y un fin de semana basta para tener una linea base fiable. Lo que no se mide se
decora: sin este dato, un grupo invierte 40.000 € en renovar una fachada que ya convertia 8% y descuida la
que apenas roza el 2%. El percentil te dice donde esta la fuga. Las tres palancas que mas suben la conversion
de fachada son, por orden de impacto, la presencia humana, la prueba social visible y la legibilidad de la pro-
mesa en menos de 8 segundos. La presencia humana aporta el mayor salto medido: +4,4 puntos con un anfi-
trién activo en hora pico. La prueba social —dejar ver mesas ocupadas, no tapar la vitrina con cortinas ni vinilos
— anadio entre 1,5y 2,3 puntos en los locales que la aplicaron.

Hallazgo 6 — ; Qué palancas concretas suben la conversidn sin tocar la carta?

La legibilidad de la promesa, un mensaje claro de qué ofreces y a qué precio de entrada, sumé 1,1 pun-
tos de media. Ninguna toca la cocina ni el food cost.

Diego F. Parra insiste: primero arregla la puerta, que es gratis o casi, antes de reformar la sala. El orden impor-
ta: una fachada que convierte 9% multiplica cualquier mejora posterior de ticket o rotacion. La conversion de fa-
chada es el multiplicador silencioso de toda tu operacion de sala porque ocurre antes que cualquier otra métrica
que si mides. La mayoria de los grupos gastronémicos controlan el ticket promedio, el food cost y hasta el NPS,
pero casi ninguno mide cuantas de las personas que pasan por delante deciden cruzar la puerta. Subir la con-
version del 4,7% al 9,1% en un local con 900 peatones diarios significa pasar de 42 a 82 entradas al dia: 40
clientes extra que, a un ticket medio de 24 €, suman 960 € diarios sin un solo cambio en la carta.

Hallazgo 7 — La conversion de fachada es el multiplicador silencioso de toda la sala

En un afio son mas de 280.000 € por local. Por eso en Masterestaurant tratamos la fachada como la primera li-
nea del embudo de sala: si no cruzan la puerta, todo lo demas —tu carta, tu servicio, tu cocina— nunca llega a
ocurrir. La conversion de fachada no depende del menu de la puerta: depende de la presencia humana en los
primeros 3 metros. En los locales que activaron un anfitrion visible, la entrada de peatones subié del 4,7% al
9,1% sin tocar carta ni precios. El segmento manda: el fast casual convierte 8,9% de media contra 3,1% del full
service, porque su promesa es visible desde la acera (velocidad, producto a la vista). El full service tiene que
trabajar la prueba social —mesas llenas, aroma, anfitridon— para no perder al que asocia mantel con espera lar-
ga. El tamafo de la operacion importa menos de lo que se cree: un local solo bien gestionado convierte igual o
mas que uno de un grupo de 20 con fachada estandarizada pero despersonalizada. La estandarizacion sin hos-
pitalidad aplana la conversion.

PUNTO POR PUNTO
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Fachada pasiva vs fachada activada: el analisis punto por punto

PALANCA PRINCIPAL DE CONVERSION

A - ANTES (FACHADA PASIVA) Menuy B - MASTERESTAURANT Presencia

precios de la carta de puerta humana en los primeros 3 metros

Veredicto: La presencia humana pesa mas: activar un anfitrion subié la conversion del 4,7% al
9,1% sin tocar precios.

CONVERSION POR SEGMENTO

A - ANTES (FACHADA PASIVA) Full B - MASTERESTAURANT Fast casual:

service: 3,1% de media 8,9% de media

Veredicto: El fast casual convierte casi el triple porque su promesa es visible desde la acera; el
full service debe trabajar la prueba social.

COSTE DE GANAR CUBIERTOS

A - ANTES (FACHADA PAsIVA) Publicidad B - MASTERESTAURANT Activacion de

pagada: coste por cubierto variable y alto fachada: 0 € de captacion

Veredicto: Activar la fachada rinde mas que casi cualquier campana pagada, a coste cero de
captacion.
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TIEMPO DE REACCION AL PEATON QUE DUDA

A - ANTES (FACHADA PASIVA) 34 s0 B - MASTERESTAURANT 8 s promedio

nunca (fachada pasiva) (fachada activada)
Veredicto: Por encima de 15 s se pierde al indeciso; la reaccion rapida es un predictor directo de
la conversion.

COMPARACION LADO A LADO

Fachada pasiva LO QUE HACE EL 66% DE LOS LOCALES

X Vitrina como decoracion, no como embudo de entrada

X Sin anfitrion visible desde la acera

X Carta de puerta ilegible o desactualizada

X El peatén que duda 30 segundos se va sin que nadie lo note

X Conversion media atascada en 3,8-4,7%

Fachada activada MASTERESTAURANT

v" Primeros 3 metros disefiados como zona de captura

v Anfitrién con contacto visual y saludo en 8 segundos

v" Prueba social visible: mesas ocupadas o vitrina de producto

v Service recovery empieza antes de entrar: se acoge al que duda

v" Conversion sostenida en 8-11% en el mismo local

COMPARACION LADO A LADO
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Comparacién lado a lado

Conversion de fachada
(entran/pasan)

Anfitrion visible en los
primeros 3 m

Tiempo de reaccion al peaton
que duda

Ticket promedio del que entra
por fachada

Cubiertos extra/dia (600
pasos/hora)

Coste de captacion por
cubierto extra

LAS CIFRAS QUE IMPORTAN

ANTES (FACHADA PASIVA)

X 47%

X No (18% de casos)

X 34 sonunca

X 18,40 €
X Base
X N/A

DESPUES (FACHADA ACTIVADA)

v 91%

v Si(94% de casos)

v 8 s promedio

v 23,10€

v +32 cubiertos

v" 0,00 € (cero publicidad)

El scorecard del indice de Conversiéon de Fachada 2026

4.7 %

Conversion de fachada promedio
(entran de cada 100 que pasan)

8.9 %

Conversion en fast casual (vs 3,1% full service)

Reaccion al peaton que duda
en fachada activada (vs 34 s)

4.7¢

Aumento de ticket del que entra por

fachada activada (18,40—23,10)

32cun

Cubiertos extra/dia al duplicar

conversion (local 600 pasos/hora)
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640

Restaurantes auditados en la muestra 2023-2026

VISUALIZACION

Las cifras, visualizadas

Fuentes: Datos internos Masterestaurant Grafico creado por masterestaurant.com

CASO REAL

“Teniamos 900 personas pasando por hora en la esquina buena y creiamos que el problema era el precio.
Medimos la fachada durante dos semanas: convertiamos 3,2%. Pusimos un anfitrion fijo en la puerta con

contacto visual y saludo, movimos dos mesas a la vitrina para que se viera gente comiendo. En seis
semanas subimos a 7,8% de conversion. Son 40 cubiertos mas al dia sin haber gastado un euro en

marketing. El error que veo una y otra vez es medir todo menos lo primero que ocurre.”

— Director de operaciones de un grupo de 6 locales, auditado por Masterestaurant en 2025

COMO APLICARLO EN TU RESTAURANTE
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Cémo medir y activar tu conversién de fachada en 4 pasos

@ 1. Cuenta el trafico real, no el que crees tener
Durante 5 dias, en tus 3 franjas pico, cuenta cuantas personas pasan frente a la fachada y
cuantas entran. Un contador manual o un sensor de €40 basta. Divide entradas entre pasos:
ese es tu punto de partida real. La mayoria descubre que su conversién es la mitad de lo que
suponia.

@ 2. Diagnostica los primeros 3 metros
Parate en la acera como un cliente. ¢ Se ve un anfitrion? ;Hay prueba social —mesas
ocupadas, producto, aroma? ¢ La carta de puerta es legible en 4 segundos? ;Cuanto tarda
alguien en atender a quien se detiene a dudar? Cronometra: por encima de 15 segundos,
pierdes al peaton indeciso.

@ 3. Activa la zona de captura
Asigna a un anfitrion con estructura de servicio clara: contacto visual, saludo en menos de 8
segundos, invitacion concreta. Reubica mesas para que la vitrina muestre gente comiendo (la
prueba social convierte mas que cualquier cartel). Entrena la venta sugestiva desde la puerta,

no desde la mesa.

@ 4. Vuelve a medir y calcula el retorno
Repite el conteo dos semanas después. Cada punto de conversién ganado en un local de 600
pasos/hora son ~7 cubiertos extra al dia. Multiplica por tu ticket promedio y por dias abiertos:
veras que activar la fachada rinde mas que casi cualquier campafa pagada, a coste cero de
captacion.

PREGUNTAS FRECUENTES

Preguntas frecuentes sobre la conversion de fachada

¢ Qué es exactamente la conversion de fachada?

Es el porcentaje de personas que pasan caminando frente a tu restaurante y terminan entrando. Se calcula
dividiendo las entradas entre los pasos contados en la misma franja horaria. En 2026, la media auditada por
Masterestaurant es del 4,7%, con un rango de 2,1% a 11,8% segun segmento.

¢ Cual es una buena conversiéon de fachada para mi tipo de local?

Depende del segmento: un fast casual sano ronda 8-11%, un full service urbano 3-5% y un QSR con vitrina a
la calle puede superar 12%. Si estas por debajo de tu rango, el problema casi nunca es el precio; suele ser la
presencia humana en los primeros 3 metros.
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¢ Coémo mido la conversion sin tecnologia cara?

Con un contador manual o un sensor de puerta de bajo coste, durante 5 dias en tus tres franjas pico. Cuentas
pasos y entradas, divides, y obtienes tu conversién real. No necesitas camaras con |IA para empezar: la

disciplina del conteo importa mas que la herramienta.

¢Realmente un anfitrién en la puerta cambia tanto los numeros?

Si. En los 640 restaurantes auditados, activar un anfitrién visible con saludo en menos de 8 segundos elevo la
conversion del 4,7% al 9,1% de media, sin tocar carta ni precios. La hospitalidad temprana es la palanca mas

barata y mas ignorada de la sala.

DATOS Y FUENTES

Datos del sector 2026 (fuentes oficiales)

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

data), nunca competencia.

Dato

Rotacion de personal

Costo por cada salida

Operacion fuera del local

Pedido online sobre
ventas

Personalizacion y lealtad

Restaurantes latinos
(EE.UU.)

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

Benchmark 2026

>70% anual (sala >70%, cocina ~50%)

$1,500-3,000 por empleado

~75% del trafico

~40% de las ventas

la personalizacion eleva frecuencia de visita y ticket

en full-service

los hispanos impulsan =36% de los nuevos negocios
en EE.UU.

Fuente

U.S. Bureau of Labor
Statistics

National Restaurant
Association

Circana

Statista

FSR Magazine

Negocios Now

masterestaurant.com
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