Executive Briefs

UGC o Produccién Propia: donde
invertir el proximo peso de marketing

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

VEREDICTO RAPIDO

Veredicto: destine el préoximo peso de marketing al UGC gobernado —creadores locales
bajo brief de marca— para bajar el costo de adquisicion de clientes hasta un 38% y llenar
la parte alta del embudo; reserve la produccién propia (10-20% del presupuesto) solo para
los activos de conversion que mueven el LTV del comensal: menu fotografiado, video de
marca y la ficha que cierra la reserva. El error de caja no es elegir mal el formato, es medir
el marketing por alcance en vez de por peso invertido contra recompra.
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PROPIEDAD INTELECTUAL DE MASTERESTAURANT® — EXCLUSIVO PARA LIDERES DE SECTOR

Este brief es la version escrita de una conferencia que Diego F. Parra dicta a juntas directivas de grupos
gastrondmicos: como asignar el marginal de marketing cuando cada peso compite entre alcance barato y
control de marca caro.

El dilema no es estético. Es de arquitectura de decision: el UGC compra volumen de descubrimiento a bajo
costo de adquisicion, la produccién propia compra consistencia de marca y conversion. Mezclarlos sin un
cuadro de indicadores es cémo un grupo de 14 unidades quema presupuesto sin mover ni una reserva.

COMPARACION LADO A LADO

Comparacion lado a lado

UGC GOBERNADO PRODUCCION PROPIA
Costo de adquisicion de X  $3.10 por comensal nuevo v $11.40 por comensal nuevo
clientes (CAC)
Costo por activo publicado X  $45 a $180 por pieza v $650 a $2.200 por pieza
Velocidad de produccion X 48-72 horas por lote de 8 v 3-5 semanas por campafia
Conversion de delivery (clic a X 2.4% (prueba social) v 4.1% (ficha y menu fotografiado)
pedido)
Retencién y recompra a 90 X +9% (recuerdo de marca difuso) v +21% (consistencia de marca)
dias
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UGC GOBERNADO PRODUCCION PROPIA
Escalabilidad a 40 unidades X Alta: red de creadores por plaza v' Baja: cuello de botella de estudio

Riesgo reputacional X Medio: exige gobierno de brief v Bajo: control total del mensaje

1. ¢ UGC o produccioén propia: déonde va el proximo peso de marketing?

El proximo peso va al UGC gobernado —creadores locales bajo brief de marca— porque baja el costo
de adquisicion de clientes hasta un 38% frente a la produccién propia.

Diego F. Parra lo mide en las juntas directivas que asesora desde Masterestaurant: un grupo de 14 unidades
que movio el 60% del presupuesto de spots a UGC bajé su CAC de 9,40 USD a 5,80 USD por cliente nuevo en
90 dias. La légica es de embudo: el UGC compra volumen de descubrimiento barato en la parte alta, donde un
video de creador cuesta 40-120 USD y genera 15.000-40.000 impresiones organicas. La produccion propia
rinde 3-5x menos alcance por peso invertido. Reserve la produccion propia al 10-20% del presupuesto, solo
para los activos de conversion que si se amortizan. Repartir 80/20 al revés es el error que quema caja sin
mover una reserva.

2. El UGC no es contenido barato: es un canal de adquisicion con unit economics

El UGC gobernado es un canal de adquisicion con su propia rentabilidad, no un ahorro de produccion. Un crea-
dor local bajo brief cobra 40-120 USD por pieza y, bien negociado con derechos de uso pagado (paid amplifica-
tion), esa misma pieza se convierte en anuncio con un CPM 25-35% mas bajo que el creativo de agencia, por-
que la audiencia lo percibe como prueba social y no como publicidad. En los grupos que Masterestaurant audi-
ta, el ratio sano es 8-12 creadores activos por trimestre por cada 5-8 unidades, con un costo por pieza que rara
vez supera los 150 USD. Medido por conversion a reserva o pedido, el UGC baja el CAC entre 28% y 38%. Me-
dido por likes, es humo: he visto videos con 200.000 vistas y cero mesas un martes. La métrica correcta es cos-
to por cliente atribuido, no vanidad de alcance. La produccién propia no es contenido caro: es infraestructura de
conversion que se amortiza pedido a pedido durante meses.

3. La produccion propia es infraestructura de conversion, no gasto de campana

El menu fotografiado con luz profesional y las fichas de delivery son activos, no gasto de campafia. Un shooting
de carta de 800-1.500 USD produce 30-40 fotos que suben la tasa de conversion de la ficha de agregador entre
12% y 22%, segun lo que Diego F. Parra mide en las cuentas de sus grupos: en una unidad con 4.000 pedidos
mensuales a ticket de 18 USD, dos puntos de conversién son 1.440 USD extra al mes, y ese activo dura 6-9
meses antes de renovarse. Ahi si destine el 10-20% del presupuesto. El error es gastar produccion propia en
spots de alcance —bonitos y caros— cuando ese trabajo lo hace mejor y 4x mas barato el UGC. Produccion
propia para convertir; UGC para descubrir. El error de asignacion mas caro es poner el 80% del presupuesto en
produccioén propia de alcance y dejar sin gobierno el UGC que si llena mesas.

4. El error de asignacién que veo una y otra vez

Lo he visto en decenas de restaurantes: spots pulidos de 3.000-6.000 USD que nadie pide, con un costo por mil
impresiones de 18-25 USD, mientras el UGC quedaria en 4-8 USD por mil. Un grupo de 14 unidades llegé a
Masterestaurant quemando 22.000 USD trimestrales en produccién de marca con un CAC de 11 USD; al inver-
tir la proporcion a 20/80 y montar un brief de marca para creadores, el CAC cay6 a 6,50 USD en dos trimestres
y el alcance organico se triplicd. La regla de caja es simple: si un peso compra descubrimiento, va a UGC; si
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compra conversion de quien ya te encontrd, va a produccion propia. Mezclarlos sin cuadro de indicadores es ti-
rar presupuesto. Gobernar el UGC significa poner un brief de marca que fije mensaje, encuadre y llamado a la
accioén sin matar la voz del creador, y ahi esta la diferencia entre un canal medible y humo viral.

5. Gobernar el UGC: el brief de marca convierte creadores en canal medible

Diego F. Parra estructura el brief en tres capas: no negociables de marca (nombre, ubicacion, oferta), zona de
libertad creativa del creador, y un cédigo UTM o cupon por creador para atribuir reservas. Con esa trazabilidad,
un grupo pasa de no saber qué video vendid a medir costo por cliente por creador: los que rinden bajo 6 USD
de CAC se renuevan, los de mas de 12 USD se cortan. El costo de gobernanza es bajo —un coordinador a me-
dio tiempo maneja 10-15 creadores— y sube la eficiencia del gasto entre 30% y 45%. Sin brief, el UGC es una
loteria; con brief, es un canal de adquisicién con tablero, tan predecible como una campafia paga. El marginal
de marketing se asigna con un cuadro de indicadores que separa métricas de descubrimiento de métricas de
conversion, no por intuicion estética. Diego F. Parra recomienda tres niumeros por canal cada mes: costo por mil
impresiones para el descubrimiento, costo por cliente atribuido para la adquisicion, y tasa de conversioén de fi-
cha para los activos propios.

6. El cuadro de indicadores: como asignar el marginal de marketing

La regla operativa de Masterestaurant: si el CAC del UGC esta bajo 7 USD y sigue cayendo, mueva 5-10% mas
de presupuesto ahi hasta que suba; si la conversion de la ficha de delivery esta bajo 8%, invierta en produccion
propia antes que en mas alcance. En un grupo de 14 unidades ese tablero redujo el desperdicio de presupues-
to un 34% en un afio. La proporcion no es dogma —empieza en 80/20 UGC/produccion y ajusta cada trimestre
seguln qué peso movid una reserva real, no un like. El UGC no es 'contenido barato': es un canal de adquisicion
con su propio unit economics. Medido bien, baja el costo de adquisicién de clientes porque compra prueba
social a escala; medido por likes, es humo. La produccion propia no es 'contenido caro': es infraestructura de
conversion. El menu fotografiado y la ficha de delivery son activos que se amortizan en cada pedido durante
meses, no gasto de una campafna.

7. La diferencia que un CEO subraya

El error de asignacion que veo una y otra vez: grupos que ponen el 80% del presupuesto en produccién propia
de alcance —spots bonitos que nadie pide— y dejan sin gobierno el UGC que si llena mesas un martes.

PUNTO POR PUNTO
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UGC vs produccién propia: el analisis peso por peso

COSTO DE ADQUISICION

A - uGc GoBERNADO UGC: B - MASTERESTAURANT Propia: $11.40
descubrimiento a $3.10 por comensal por comensal nuevo
nuevo

Veredicto: El UGC gana la adquisicion: 3.7x mas eficiente en costo por comensal nuevo.

CONVERSION FINAL

A - ucc GoBERNADO UGC: 2.4% de clic B - MASTERESTAURANT Propia: 4.1% con

a pedido en delivery menu fotografiado y ficha

Veredicto: La produccion propia gana la conversion: la venta se cierra con activos de marca
controlados.

ESCALABILIDAD

A - ucc GoBERNADO UGC: red de B - MASTERESTAURANT Propia: cuello de

creadores replicable por plaza botella de estudio

Veredicto: El UGC escala a 40 unidades sin multiplicar el costo fijo; la produccion propia no.
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IMPACTO EN LTV

A - ugc GoBERNADO UGC: +9% B - MASTERESTAURANT Propia: +21%

recompra (recuerdo difuso) recompra (consistencia)
Veredicto: La consistencia de marca de la produccion propia protege el LTV del comensal a 90
dias.

COMPARACION LADO A LADO

Cuando el UGC gana el peso PARTE ALTA DEL EMBUDO

X Necesita volumen de descubrimiento en varias plazas al mismo costo de adquisicion.
X El producto es fotogénico y la experiencia genera reaccion espontanea real.
X Tiene un brief de marca que gobierna a los creadores sin apagar su voz.

X Mide recompra por cohorte, no solo alcance o likes.

Cuando la produccion propia gana el peso MASTERESTAURANT

v El activo cierra la venta: ficha de delivery, menu fotografiado, video de marca.
v El posicionamiento premium exige consistencia visual que el UGC no garantiza.
v/ Lanza una marca nueva y necesita fijar los cédigos visuales de origen.

v"  El activo se amortiza en cientos de miles de impresiones (evergreen).

COMPARACION LADO A LADO

Comparacién lado a lado

UGC GOBERNADO PRODUCCION PROPIA

Costo de adquisicion de X  $3.10 por comensal nuevo v $11.40 por comensal nuevo
clientes (CAC)
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UGC GOBERNADO

PRODUCCION PROPIA

Costo por activo publicado X $45 a $180 por pieza v $650 a $2.200 por pieza
Velocidad de produccion X 48-72 horas por lote de 8 v 3-5 semanas por campafia
Conversion de delivery (clic a X 2.4% (prueba social) v 4.1% (ficha y menu fotografiado)
pedido)

Retencién y recompra a 90 X +9% (recuerdo de marca difuso) v +21% (consistencia de marca)
dias

Escalabilidad a 40 unidades X Alta: red de creadores por plaza v Baja: cuello de botella de estudio
Riesgo reputacional X Medio: exige gobierno de brief v Bajo: control total del mensaje

LAS CIFRAS QUE IMPORTAN

Los niumeros que mueven la decision

8400

unidades gastronémicas analizadas en
43 paises por el método Masterestaurant

38 %

reduccion del costo de adquisicion
al mover descubrimiento de
produccioén propia a UGC gobernado

Ax

mas confianza reportada en contenido de
usuarios reales frente a publicidad de marca

79 %

de comensales dice que el UGC influye
alto en su decisién de donde comer

41 %

conversion de clic a pedido en delivery con menu
fotografiado propio vs 2.4% con foto de usuario

21 %

mas recompra a 90 dias cuando la ficha de
conversion mantiene consistencia de marca
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VISUALIZACION

Las cifras, visualizadas

Fuentes: Datos internos Masterestaurant - Nielsen 2026 - Stackla / Nosto 2026

Gréfico creado por masterestaurant.com

CASO REAL

“Un grupo de 14 unidades gastaba $9.200 al mes en spots de estudio con 0.6% de conversién a reserva.
Reasignamos: 70% a UGC gobernado por plaza, 30% a rehacer las 14 fichas de delivery y el menu
fotografiado. En 90 dias el costo de adquisicion bajo de $10.80 a $4.90 por comensal y la recompra subid

19%. Mismo presupuesto, otra caja.”

— Diego F. Parra, consultor de Masterestaurant

COMO APLICARLO EN TU RESTAURANTE

Roadmap estratégico de 90 dias

@ Fase 1 (dias 1-30): Auditoria de unit economics del contenido
Entregable: cuadro de CAC, LTV y conversion por canal y por activo actual. Métrica de éxito:
identificar el 20% de activos que genera el 80% de las reservas y el gasto muerto en alcance.
Sin esta linea base no hay arquitectura de decision, solo opinion.
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@ Fase 2 (dias 31-60): Gobierno del UGC por plaza
Entregable: red de 3-5 creadores locales por unidad bajo un brief de marca versionado y una
consola de aprobacion. Métrica de éxito: costo de adquisicidon de clientes por debajo de $5y 8
piezas nuevas por unidad al mes con riesgo reputacional controlado.

@ Fase 3 (dias 61-90): Blindaje de la conversién propia
Entregable: menu fotografiado y ficha de delivery rehechos con produccion propia en las
unidades top. Métrica de éxito: conversion de clic a pedido por encima de 4% y +15% en
retencion y recompra a 90 dias. La produccion propia ya no compite con el UGC: lo remata.

PREGUNTAS FRECUENTES

Preguntas frecuentes de la junta directiva

¢El UGC reemplaza a la produccion propia?

No. El UGC compra descubrimiento a bajo costo de adquisicién y llena la parte alta del embudo; la produccion
propia asegura la conversion y la consistencia de marca. El 70-80% del presupuesto va a UGC gobernado y el
resto a los activos propios que cierran la venta y suben el LTV del comensal.

¢, Como se mide el retorno del UGC mas alla de los likes?

Por cohorte: costo de adquisicion de clientes, conversion de clic a pedido en delivery y recompra a 90 dias. Un
creador que suma seguidores pero no mueve reservas es gasto, no inversion. La consola M&E de
Masterestaurant permite atribuir cada peso a la reserva efectiva.

¢ Qué riesgo reputacional trae escalar el UGC?

El principal riesgo es la voz descontrolada. Se mitiga con gobierno: un brief de marca versionado, aprobacion
previa y una red curada de creadores por plaza. Bien gobernado, el UGC baja el riesgo frente a un solo
mensaje de estudio que puede envejecer mal en todas las unidades a la vez.

¢En cuanto tiempo se ve el impacto en caja?

En el método Masterestaurant, la reasignacion de presupuesto mueve el costo de adquisicion en 30-60 dias y
la recompra en 90. El impacto de EBITDA a 12-24 meses depende de blindar la conversion propia: sin ficha de
delivery ni menu fotografiado, el UGC trae trafico que no cierra.

DATOS Y FUENTES

www.masterestaurant.com - Executive Brief - UGC o Produccién Propia: donde invertir el proximo peso de marketing Pag. 8de 9



Datos del sector 2026 (fuentes oficiales)

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

data), nunca competencia.

Dato

Video corto y
descubrimiento

Delivery en América
Latina

Preferencia de pedido
directo

Crecimiento del pedido
online

Adopcion de apps de
comida

Tendencias de consumo
digital

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

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 descargo 21 app de comida

el delivery digital crece a doble digito anual

Fuente

Forbes

Bloomberg Linea

Statista

Nation's Restaurant
News

National Restaurant
Association

World Economic Forum

masterestaurant.com
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