Executive Briefs

Su Ficha de Google Vende Mas que
Su Web: Priorice en Consecuencia

‘ Por Diego F. Parra - Actualizado 2026-07-08 - Marketing y Growth

VEREDICTO RAPIDO

Veredicto: para un grupo gastronémico multilocal, cada dolar puesto en optimizar la ficha
de Google Business Profile rinde entre 3 y 5 veces mas que el mismo délar en la web
corporativa. La decision de cena se toma en el mapa, dentro del radio de 3 km, antes de
que nadie visite su dominio. La web sigue importando para autoridad de marca y schema,
pero deja de ser la prioridad del presupuesto de growth. Reasigne 60-70% del gasto de
captacion local a la ficha, las reseias y las fotos por local, y mida el costo de adquisiciéon
de clientes por unidad, no por marca.

® Executive Brief Brief estratégico - CEOs, juntas directivas e inversores - 11 min de lectura - 2026-07-08

PROPIEDAD INTELECTUAL DE MASTERESTAURANT® — EXCLUSIVO PARA LIDERES DE SECTOR

El comensal urbano de 2026 no escribe el nombre de su restaurante en el navegador: escribe «cerca de mi» o
«mejor sitio para cenar» y decide sobre el mapa. La ficha de Google Business Profile es hoy la portada real del
negocio, y para un grupo con varios locales cada ficha es un embudo de ventas independiente con su propia
geografia, reputacion y unit economics.

El error que veo una y otra vez en juntas directivas: se aprueba un redisefio de web de cinco cifras mientras las
fichas de los locales tienen fotos de 2019, horarios mal cargados y resefias sin responder. Ese desalineamiento
es entropia sistémica: el activo que convierte se degrada solo mientras el activo que impresiona recibe todo

el capital.

COMPARACION LADO A LADO

Comparacioén lado a lado

WEB CORPORATIVA COMO FICHA DE GOOGLE COMO
PRIORIDAD PRIORIDAD

Tasa de conversioén a X 0,8-1,5% v  4,2-6,0%

reservalvisita

Costo de adquisicion por X 9,40 USD v 2,80 USD

comensal
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WEB CORPORATIVA COMO FICHA DE GOOGLE COMO

PRIORIDAD PRIORIDAD
Peso en la decision dentro del X 12% v 68%
radio de 3 km
Tiempo hasta primer resultado X 90-120 dias v 14-21 dias
medible
Escalabilidad a nuevos locales X 1 dominio, cuello de botella v 1 ficha por unidad, paralelo
Impacto de la reputacién X Indirecto v Directo: +0,1 estrella = +9% clics
online en clics
Coste marginal por local X 3.500-8.000 USD v 250-600 USD

adicional

1. ¢Dénde se decide realmente la cena de esta noche?

La cena se decide en el mapa, no en su web:

el 76% de las busquedas locales «cerca de mi» terminan en visita fisica dentro de las 24 horas, y el 88% de los
comensales urbanos de 2026 consulta la ficha de Google Business Profile antes de elegir. Diego F. Parra lo re-
pite en cada junta de Masterestaurant: el radio de 3 km es su verdadera zona de guerra comercial, y ahi no
compite su dominio, compite su ficha. Un grupo con seis locales tiene seis embudos geograficos distintos, cada
uno con su propia tasa de clic-a-visita. Cuando la ficha carga fotos de 2019 y horarios erréneos, la conversion
cae un 30-40% frente al local vecino que responde resefias en menos de 24 horas. La web corporativa, mien-
tras tanto, recibe menos del 12% del trafico de decision. Priorice donde se toma la reserva, no donde se admira
la marca.

2. Autoridad versus conversion: dos activos que no son lo mismo

La web es un activo de autoridad y la ficha es un activo de conversion, y confundirlos distorsiona todo el presu-
puesto de growth. He visto grupos aprobar redisefios de web de 45.000 a 80.000 USD mientras la optimizacion
completa de una ficha cuesta entre 800 y 1.500 USD por local al afio y rinde de 3 a 5 veces mas en reservas di-
rectas. El error que veo una y otra vez: se mide el éxito de la web en «impresiones de marca» —una métrica de
vanidad— mientras la ficha, que produce llamadas y rutas de Maps con intencién de compra del 100%, se
abandona. Un local con ficha optimizada genera de media 1.200 a 1.800 acciones mensuales (clics a llamada,
ruta, sitio); la web corporativa multilocal apenas canaliza el 8-12% de esas acciones hacia una reserva. No son
intercambiables: la web impresiona a la junta, la ficha llena las mesas del martes.

3. En un grupo multilocal, la web es cuello de botella y la ficha es paralelismo

En un grupo multilocal la web es un cuello de botella Unico mientras cada ficha es un canal paralelo con su pro-
pio unit economics. Una sola web concentra el SEO de marca, pero un comensal en el barrio del local 3 nunca
la ve: ve la ficha del local 3. Por eso cada ficha tiene su costo de adquisicidn de cliente propio —tipicamente 4 a
9 USD por reserva via Business Profile frente a 18 a 35 USD via web con Ads— su reputacion online indepen-
diente y su LTV del comensal medible por local. Masterestaurant modela cada ficha como una unidad de nego-
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cio: un local con resefia media de 4,6 y 340 opiniones convierte un 25-35% mas que el gemelo con 4,1 y 90 opi-
niones, aunque compartan carta y web. Escalar significa replicar el sistema de ficha seis veces, no redisefiar la
web una vez. El paralelismo gana al cuello de botella siempre que el volumen crece.

4. Sistema operable contra proyecto puntual

La ficha se optimiza con un sistema semanal operable; la web, con un proyecto costoso y lento cada tres afios.
Optimizar la ficha son fotos frescas cada mes, respuesta a resefias en menos de 24 horas y una publicacion se-
manal por local: costo marginal de 15 a 25 minutos por local a la semana, ejecutable por el encargado. Un redi-
sefio de web tarda de 3 a 6 meses, involucra agencia externa y queda obsoleto en 24 meses. Esta diferencia
de cadencia es decisiva: el local que sube 20 fotos nuevas y responde 15 resefias al mes gana entre un 35% y
un 42% mas de vistas de perfil segun los propios datos de Google Business Profile. El sistema compone; el
proyecto se deprecia. Diego F. Parra insiste: convierta la ficha en un ritual de operacién —como el conteo de
caja— y deje la web para la autoridad, no para la venta diaria.

5. El costo invisible de la entropia sistémica

El costo invisible mas caro es la entropia sistémica: el activo que convierte se degrada solo mientras el que im-
presiona recibe todo el capital. Una ficha sin mantenimiento pierde relevancia en el algoritmo local de Google a
razon de un 5-8% de visibilidad por trimestre; en un afio son 20-30 puntos de vista de perfil evaporados sin que
nadie los contabilice. Multiplique por seis locales y por un ticket medio de 42 USD: un grupo puede estar dejan-
do de 90.000 a 140.000 USD anuales en reservas no capturadas, cifra que jamas aparece en el P&L porque es
venta que nunca llego. Mientras tanto, el redisefio de web de 60.000 USD se celebra en junta. He auditado gru-
pos donde el 100% del presupuesto digital fue a la web y el 0% a las fichas: la correccién de esa asignacion,
sin gastar un dolar mas, elevo las reservas directas un 22% en el primer trimestre.

6. El costo invisible de la entropia sistémica — en la practica

La entropia no avisa; se cobra en mesas vacias. Reasigne primero, gaste después: mueva el 60-70% del proxi-
mo presupuesto digital de la web a un sistema de fichas por local y vera el retorno en 60-90 dias. El orden es
dedicado: audite cada ficha (fotos, horarios, atributos, categoria primaria correcta), fije un SLA de respuesta a
reseflas menor a 24 horas, y programe una publicacion semanal con oferta o novedad por local. El coste tipico
—=800 a 1.500 USD por local al afio en gestion— se recupera con 20 a 30 reservas incrementales, que un local
urbano genera en menos de dos semanas. En Masterestaurant medimos el éxito en tres cifras por ficha: accio-
nes mensuales (objetivo >1.200), resefia media (>4,5) y velocidad de respuesta (<24 h). La web sigue existien-
do para autoridad, prensa y contratacion, pero deja de ser el sumidero del presupuesto. La accién concreta esta
semana: elija su local de peor ficha y arréglela; sera su mejor inversién del trimestre.

7. La diferencia estratégica que un CEO debe internalizar

La web es un activo de autoridad; la ficha es un activo de conversion. Confundirlos distorsiona la arquitectura
de decision de todo el presupuesto de growth gastrondmico. En un grupo multilocal, la web es un cuello de bo-
tella Unico mientras cada ficha es un canal paralelo con su propio costo de adquisicion de clientes, su
reputacion online y su LTV del comensal. La ficha se optimiza con fotos, resefias respondidas y publicaciones
semanales por local; la web se optimiza con redisefios costosos y lentos. La primera es un sistema operable; la
segunda, un proyecto puntual.

PUNTO POR PUNTO
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Analisis A/B para la decision de presupuesto

PUNTO REAL DE DECISION

A - WEB CORPORATIVA COMO PRIORIDAD B - MASTERESTAURANT La ficha capta a
La web capta a quien ya conoce la marca quien decide en el mapa dentro del radio
y busca el dominio. de 3 km.

Veredicto: La ficha gana: intercepta la intencion de compra en el momento y lugar donde ocurre.

COSTO DE ADQUISICION DE CLIENTES

A - WEB CORPORATIVA COMO PRIORIDAD B - MASTERESTAURANT 2,80 USD por

9,40 USD por comensal captado. comensal captado.

Veredicto: La ficha gana: 3,4x mas eficiente en captacion local.

ESCALABILIDAD MULTILOCAL

A - WEB CORPORATIVA COMO PRIORIDAD B - MASTERESTAURANT Una ficha por

Un dominio unico que se convierte en unidad, optimizable en paralelo.
cuello de botella.

Veredicto: La ficha gana: el modelo escala con coste marginal bajo por apertura.
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VELOCIDAD DE RESULTADO

A - WEB CORPORATIVA COMO PRIORIDAD B - MASTERESTAURANT 14-21 dias hasta
90-120 dias hasta el primer efecto los primeros clics y reservas.
medible.

Veredicto: La ficha gana: mitiga el riesgo de capital ocioso con retorno mas rapido.

COMPARACION LADO A LADO

Web corporativa ENFOQUE TRADICIONAL

X Autoridad de marca y narrativa institucional
X Contenedor de schema, menus y reservas propias
X Ciclo de conversion largo y difuso

X Coste fijo alto por redisefio; escala mal a 5+ locales

Ficha de Google Business Profile MASTERESTAURANT

v" Punto de decision real dentro del radio de 3 km
v" Conversién medible por local (lamadas, rutas, reservas)
v" Reputacion online que mueve clics de forma directa

v" Coste marginal bajo por unidad; escala en paralelo

COMPARACION LADO A LADO
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Comparacién lado a lado

WEB CORPORATIVA COMO FICHA DE GOOGLE COMO
PRIORIDAD PRIORIDAD

Tasa de conversion a X 0,8-1,5% v  4,2-6,0%

reservalvisita

Costo de adquisicién por X 9,40 USD v 2,80USD

comensal

Peso en la decisiéon dentro del X 12% v 68%

radio de 3 km

Tiempo hasta primer resultado X 90-120 dias v 14-21 dias

medible

Escalabilidad a nuevos locales X 1 dominio, cuello de botella v 1 ficha por unidad, paralelo

Impacto de la reputacion X Indirecto v' Directo: +0,1 estrella = +9% clics

online en clics

Coste marginal por local X 3.500-8.000 USD v 250-600 USD

adicional

LAS CIFRAS QUE IMPORTAN

Indicadores que reordenan la prioridad

76 %

de las busquedas locales de restaurante terminan
en una accion (llamada, ruta o visita) en 24 h

Ax

conversion de la ficha frente a
la web propia en captacion local

9 %

de aumento en clics por cada 0,1
estrella adicional en la reputacién online

Jkm

radio dentro del cual se decide la
mayoria de las cenas por proximidad
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2.8uso

costo de adquisicién por comensal via
ficha optimizada vs 9,40 USD via web

8400

unidades acompanadas en 43 paises que
sostienen estos benchmarks operativos

VISUALIZACION

Las cifras, visualizadas

de las busquedas locales de restaurante terminan en una accion (llamada, ruta o visita) en 24 h

conversion de la ficha frente a la web propia en captacion local

de aumento en clics por cada 0,1 estrella adicional en la reputacion online

radio dentro del cual se decide la mayoria de las cenas por proximidad

costo de adquisicion por comensal via ficha optimizada vs 9,40 USD via web

Fuentes: Google / Think with Google 2026 - Datos internos Masterestaurant - BrightLocal Local Consumer Review
2026

Grafico creado por masterestaurant.com

CASO REAL

“Teniamos siete locales y una web premiada que nadie visitaba antes de reservar. Reasignamos el 65%
del presupuesto de captacion a las fichas: fotos nuevas por unidad, respuesta a resefias en menos de 24
horas y una publicacién semanal. En un trimestre el costo de adquisicion por comensal cayo de 8,90 a
3,10 ddlares y las reservas por Google subieron 41%. La web no cambié; cambi6 la prioridad.”

— Director de operaciones de un grupo de siete locales, acompanado por Masterestaurant
COMO APLICARLO EN TU RESTAURANTE

www.masterestaurant.com - Executive Brief - Su Ficha de Google Vende Méas que Su Web: Priorice en Consecuencia Pag. 7de 9


https://masterestaurant.com/

Hoja de ruta estratégica en tres fases

@ Fase 1 — Auditoria de arquitectura (dias 1-21)
Entregable: mapa de conversion por local con costo de adquisicion de clientes real, reputacion
online y peso de cada ficha en su radio de 3 km. Métrica de éxito: 100% de las fichas con datos
corregidos (NAP, horarios, categorias) y linea base de conversion documentada por unidad.

@ Fase 2 — Reasignacion y sistema operable (dias 22-60)
Entregable: presupuesto de growth reasignado (60-70% a ficha, resefas y fotos por local) mas
un protocolo de respuesta a resefias en <24 h y calendario de publicaciones. Métrica de éxito:
reducir el costo de adquisicion por comensal 240% y responder el 95% de las resefas dentro
de 24 horas.

@ Fase 3 — Escalado y gobierno del dato (dias 61-120)
Entregable: playbook replicable por unidad para cada apertura futura y tablero unificado de unit
economics por local. Métrica de éxito: cada nuevo local alcanza su punto de conversion
objetivo en <21 dias con un coste marginal de ficha inferior a 600 USD.

PREGUNTAS FRECUENTES

Preguntas de direccién

¢ Debo entonces abandonar mi web corporativa?

No. La web sostiene la autoridad de marca, el schema y las reservas propias sin comision. Deja de ser la
prioridad del presupuesto de growth, pero sigue siendo el activo de confianza que la ficha enlaza y valida ante
el comensal y ante Google.

¢, Coémo mido el retorno de optimizar cada ficha?

Por local, no por marca. Rastree llamadas, solicitudes de ruta y reservas atribuidas a cada ficha, divida el gasto
entre comensales captados y obtendra el costo de adquisicion por unidad. Ese numero, comparado con el LTV
del comensal, decide donde reinvertir.

¢ Cuanto tarda en verse el efecto en un grupo multilocal?

Los primeros movimientos de clics y resefias aparecen en 14-21 dias por local. La reasignacién completa del
embudo de ventas y la caida sostenida del costo de adquisicion se consolidan en el primer trimestre si se opera
con disciplina.
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¢Escala este enfoque cuando abro nuevos locales?

Escala mejor que la web. Cada apertura suma una ficha independiente con coste marginal bajo (250-600 USD)

que se optimiza en paralelo, mientras la web sigue siendo un unico cuello de botella que hay que redisefiar

entero cada ciclo.

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

Crecimiento del pedido
online

Adopcién de apps de
comida

Tendencias de consumo
digital
Video corto y

descubrimiento

Delivery en América
Latina

Preferencia de pedido
directo

Propiedad Intelectual de Masterestaurant® — Exclusivo para Lideres de Sector -
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Benchmark 2026

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

78% de adultos descarg6 21 app de comida

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

Fuente

Nation's Restaurant
News

National Restaurant
Association

World Economic Forum

Forbes

Bloomberg Linea

Statista

masterestaurant.com
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