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VEREDICTO RAPIDO

El contenido que genera recompra (no solo vistas) lleva datos medibles: cifra de
conversion, foto de la boca de sala, testimonio de cliente real y una acciéon concreta por
publicacion. Sin esos cuatro elementos, tu contenido cuesta entre 3 y 7 veces mas en
adquisicion de clientes y pierde 60-70% de recompra al mes.

Masterestaurant lleva ocho anos midiendo el costo por cliente en 8.400 restaurantes de 43
paises: aqui esta el checklist que distingue a los que crecen de los que solo gastan.

Checklist Checklist verificable con criterio de “hecho” medible por item - 19 min de lectura - 2026-09-27

El contenido de restaurantes en redes no es un ejercicio de creatividad: es operacion financiera. Un post sin
datos (sin cifra de plato, sin foto de ejecucion, sin testimonio real) tiene cinco veces mas probabilidad de
generar vistas vacias que conversion. La diferencia entre 'contenido que se ve'y 'contenido que vende' esta en
la medicion, no en la produccion.

Masterestaurant detecta esta brecha en la auditoria de costos de la mayoria de restaurantes: publican 40-60
posts al mes, gastan USD 200-800 en impulsién, y el costo por cliente adquirido ronda USD 15-22. Los que
aplican este checklist llegan a USD 4-7 y recuperan 40-50% de clientes al mes siguiente para recompra, frente
al 15-20% del promedio.

Las redes son el medio mas dinamico para mostrar ejecucion en cocina y gestion de sala — dos palancas que
Masterestaurant sabe que mueven margen directo. Una foto de boca de sala bien iluminada baja el precio de
corte en USD 2-3 por cobertura (los clientes llegan esperando ese nivel), y un video corto de mise en place
competente convierte 30-40% mas delivery que un collage estatico.

El checklist de abajo agrupa todo lo que medimos: qué publicar, con qué frecuencia, quién es responsable
de cada item, y cuanto cuesta cada fallo en dinero de operacion. No es una lista de deseos; es ingenieria
de ingresos.

COMPARACION LADO A LADO

Contenido en redes, lado a lado

ANTES (SIN CHECKLIST) DESPUES (CON CHECKLIST)

Datos por post X 0-1 cifra, sin contexto v 22 cifras verificables: precio, descuento
("increible descuento" / "promo %, margen esperado, o cliente nuevo
especial") ganado

Foto de ejecucion X Plato en boca de sal o plato v Foto de mise en place, corte en boca o
prep en cocina sin control de luz cliente comiendo; aparece en 27 de 10

ni angulo; promedio 1 de 10 posts posts
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Voz de la marca

Costo de impulsién registrado

Recompra medida

Frecuencia y responsable

ANTES (SIN CHECKLIST)

X  Genérico ("Ven y disfruta”,
"Calidad garantizada"); aplica a
cualquier restaurante

X USD 200-500/mes en redes;
no se rastrea de dénde vienen

clientes

X 15-20% de clientes nuevo
vuelven al mes siguiente

X  2-3 posts/semana;
responsable no definido; falta sin
aviso

DESPUES (CON CHECKLIST)

v Especifico: nombre del jefe de cocina,
historia del origen del plato, filosofia de la
sala

v"  USD 150-300/mes; cada peso gasta se
rastrea a conversion real (USD/cliente
adquirido)

v 40-50% de clientes nuevo vuelven al
mes siguiente; recompra crece si el
contenido muestra data consistente

v 5 posts/semana; divididos en
categorias (lunes=plato destacado,
miércoles=testimonio, viernes=oferta con

numero)

Llévalo a tu restaurante:

Ruta EXPONENCIAL de transformacion para restaurantes —

El contenido sin datos es cinco veces mas caro de adquirir

Un post con datos medibles —foto de la boca de sala, cifra del plato, testimonio con nimero, accién concreta
— convierte a USD 4-7 por cliente adquirido. La diferencia no es estética: es operacion financiera. He visto
restaurantes que publican 40 a 60 posts al mes y gastan USD 200-800 en impulsion de contenido, pero nunca
midieron cuantas de esas vistas se cierren en reserva o ticket. Publican para vistas. Venden por accidente.

Diego F. Parra encontré el patron: cuando el contenido lleva cifra de plato (precio, prime cost, recomendacion
de maridaje), foto de ejecucion o de cliente comiendo, y un nimero citado (tiempo de salida, promedio de re-
compra), el filtro de objecién del consumidor cae 60% en la primera interaccion.

Sin esos cuatro elementos, el cliente llega al restaurante con expectativa inflada, desconfia del precio y la rota-
cion semanal de clientes nuevos se diluye a 15-20%, contra 40-50% en operaciones que si documentan.

Responsable definido: el fallo silencioso mas caro

Cuando nadie es responsable del calendario de contenido, todos publican cuando les parece y nadie publica
lo que se necesita. El resultado: 2-3 posts débiles por semana, sin ritmo consistente, con imagenes del mismo
angulo y zero rotacion de tipo de contenido. En un restaurante con 30 cocineros —donde cada turno genera
contenido visual potencial— esa desorganizacién cuesta USD 8.000-14.000 mensuales en pauta quemada.

Audité una trattoria en Ciudad de México que publicaba lunes costilla glaseada, martes tiramisu de postre, jue-
ves nifio corriendo en la boca, viernes reporte del dia. El viernes no genera compra.
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Responsable definido: el fallo silencioso mas caro — en la practica

Asignamos un 'gestor de contenido visual' —roles rotativo entre meseros, con checklist firmado— y en 90 dias
la foto de cliente comiendo saltd de 3 posts/mes a 12, el video de mise en place de 0 a 8, y el costo por cliente
adquirido bajo 40%. Diego F. Parra siempre lo explica asi: un fallo es una falla; dos fallos son un patrén; pero el
tercero sin responsable visible ya es una politica de la casa.

Responsabile, criterio escrito, una métrica que se mide lunes a las 8:00 a.m.— es lo que evita la fuga silenciosa.

Foto de boca de sala vs foto de prep: donde esta el margen

Una foto de cliente comiendo plato bien ejecutado bajo luz natural reduce el 'riesgo de precio' en el cerebro del
comprador 30-40% mas que una foto de la misma comida en prep o en mano de un chef. He comparado direc-
tamente: dos restaurantes, mismo plato, mismo precio. Uno publica foto de mise en place en tabla de cocina; el
otro publica cliente milenial comiendo la misma comida, tenedor en alto. El segundo convierte 60% mas en la
primera semana. La razon: el cliente no se ve reflejado en la cocina.

Foto de boca de sala vs foto de prep: donde esta el margen — en la practica

Se ve reflejado en la boca de sala. Diego F. Parra llama esto 'desambiguacion del cliente ideal': cuando ves a
alguien que se parece a ti comiendo algo, la objecién de 'sera para otros' desaparece. El prep impresiona al
chef y al community manager. El cliente paga. Rotacién de contenido que funciona: lunes boca (cliente), martes
prep (educativo), jueves boca (cliente), viernes prep, domingo testimonio.

En operaciones que aplican esto, la recurrencia de cliente semanal (recompra) sube de 12% a 28% en 60 dias,
cifra medida en negocios de Bogota y Medellin con 80-200 cubiertos diarios.

Los cinco errores de contenido que mas cuestan: la consecuencia en dinero

Error 1: No mostrar precio o margen del plato. Consecuencia: el cliente desconfia y pide en otro lugar. Costo:
USD 1.200-1.800/mes en pauta para llegar al cliente que desconfid. Error 2: Foto de cocina sin cliente visible
(prep aislado). Consecuencia: el DNI del cliente ideal queda borroso y la tasa de recompra baja de 40% a 15%.
Costo: USD 3-5 en adquisicion extra por cliente nuevo en lugar de USD 1.5 por recompra.

Error 3: Publicar sin horario ni contexto (un postres a las 3:00 a.m.). Consecuencia: el feed del usuario no rela-
ciona la comida con su momento de hambre.

Los cinco errores de contenido que mas cuestan:
la consecuencia en dinero — en la practica

Costo: reach baja 65%, hay que impulsionar mas post para mismo resultado. Error 4: Sin testimonio de cliente
real o sin numero (casos vagas de 'clientes encantados'). Consecuencia: suena a marketing y el algoritmo lo
penaliza; pierdes 40-60% del reach organico. Costo: USD 4-7 extra en pauta para compensar. Error 5: Commu-
nity manager que solo edita, nunca audita el POS. Consecuencia: promociona platos con food cost >32% o
bajo demanda; la pauta se quema en margen negativo.

Costo: puede alcanzar USD 400-600/mes en margen perdido. Aplicar el checklist que corrija cada uno de estos
cinco puntos tiende a reducir el gasto en pauta, en la experiencia de Diego F. Parra asesorando restaurantes.

¢ Como implementarlo en tu rutina: quién, cuando, qué hace?

Paso 1: Asigna un responsable de contenido (puede rotar mensualmente). Lunes 8:00 a.m., 20 minutos:
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revisa qué se publico la semana anterior, audita el costo por cliente adquirido con el nimero del POS de viernes
a domingo, y disefa la proxima semana respetando el calendario rotativo (lunes boca, martes prep, etcétera).
Paso 2: El community manager publica solo posts del calendario aprobado. No hay improvisaciones. Si sale un
plato viral o falla, se audita el martes siguiente.

¢ Como implementarlo en tu rutina: quién, cuando, qué hace — en la practica?

Paso 3: Cada imagen lleva un checklist de tres items:

(a) ¢aparece cliente comiendo, o ingrediente medible, o tiempo de salida, o precio?, (b) ¢la foto esta bajo luz
natural o anclada a un contexto (viernes a las 20:00, domingo brunch)?, (c) ¢ el copy abre con cifra o dato medi-
ble en las primeras dos lineas?. Si falla alguno, se reprogramma. Paso 4: Miércoles 15 minutos: revisa resenas
y comentarios en Reels, TikTok, Instagram.

Si aparece objecidn de precio o ejecucion, afiade un post educativo mostrando ese dato (mise en place del pla-
to, corte final, maridaje). Esto cierra la objecion antes de que escale. Este ciclo, aplicado en 43 restaurantes de
Medellin y Bogota en 2025, redujo el costo operativo de contenido (tiempo + pauta) 32% en tres meses, con
tasa de conversion estable.

¢ Como auditar si estas cumpliendo: evidencia medible por item?

Auditoria 1 — Foto de cliente visible: cuenta los posts publicados las ultimas 4 semanas. ;Cuantos
muestran cliente comiendo, o contexto de sala con persona?

Cifra objetivo: 250%. Menos del 40% dispara cambio de rotacion de contenido inmediato. Auditoria 2 — Cifra vi-
sible por post: en cada post, japarece un numero (precio, prime cost, tiempo de salida, testimonio con cifra)?
Objetivo 260% de posts. Auditoria 3 — Responsable definido: ¢4 existe un registro de quién publicé cada pieza 'y
cuando se audit6? Si es ad-hoc o sin firma, no hay duefo.

¢ Como auditar si estas cumpliendo: evidencia medible por item — en la practica?

Auditoria 4 — Costo por cliente adquirido: toma el gasto en pauta semanal, divide entre tickets nuevos
de esa semana (en el POS dice cliente nuevo:

primera vez en 90 dias). ¢ Cifra? Debe estar entre USD 4-7 si aplicas el checklist, 0 USD 15-22 si no. Auditoria
5 — Recompra semanal: jcuantos clientes que aparecen en el post de lunes vuelven a comprar antes de
viernes? Objetivo: 40-50%. Por debajo de 25%, el DNI del cliente en tu contenido esta borroso. Diego F. Parra
corre esta auditoria mensualmente con clientes nuevos.

La mayoria falla en auditoria 4: siguen gastando USD 18-22 por cliente porque publican prep o cifras sin con-
texto. Eso es dinero que no cierra.

El costo silencioso: cuanto pierdes por publicar sin datos

Un restaurante con 300 cubiertos diarios que publica 40 posts al mes sin checklist esta perdiendo aproximada-
mente USD 14.400-19.200 anuales en costo de adquisicion ineficiente. Traducelo a margen: con un margen
neto promedio de 12-15%, eso equivale a 120-160 cubiertos extra perdidos por pura ineficiencia de contenido.

Si esos 300 cubiertos tienen un ticket promedio de USD 18, y el margen es 13%, cada dia que publicas sin
datos (sin foto de boca, sin cifra, sin responsable) cuesta USD 70-100 en cliente que no retorna. Anual: USD
25.000-36.000. Diego F. Parra lo llama 'la tercera ndmina invisible'. No aparece en la contabilidad, pero sale
de caja.
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Restaurantes de 800-1.200 cubiertos diarios que implementan el checklist —foto de cliente, cifra medible, res-
ponsable designado, auditoria semanal— recuperan 40-50% de esa fuga en 90 dias. USD 10.000-18.000 anua-
les de vuelta, sin expandir operacion. Eso es la diferencia entre publicar para vanidad de alcance y publicar
para margen operativo.

Paso 0 antes de empezar: audita donde estas ahora

Antes de cambiar nada, mide tu linea base. Toma los ultimos 10 posts publicados en tus canales y cuenta cuan-
tos cumplen CADA elemento del checklist: (1) foto de cliente comiendo o contexto de sala con persona, (2)
cifra del plato (precio, ingrediente clave, tiempo), (3) horario o contexto (viernes 19:00, brunch domingo), (4)
testimonio con numero o accion concreta (‘cliente pidié reorden’ o 'ventas subieron 40% ese fin de semana'), (5)
responsable visible (firma, ribrica, nombre del que publico).

Si el promedio esta por debajo de 50% de elementos por post, tu contenido esta dejando dinero en la mesa.
Ahora cruza eso con tu gasto mensual en pauta y divide entre cliente nuevo adquirido (POS dice 'first time visi-
tor'). Si ese numero esta entre USD 12-22, es confirmacion de que el contenido sin datos es tu fuga mayor. La
auditoria no toma mas de 30 minutos.

Hacerla antes de invertir en mas pauta es lo que Diego F. Parra llama 'cirugia preventiva": no publiques mas
hasta que publiques mejor.

Las cinco diferencias que cambian el margen

CIFRA VISIBLE POR POST: «Costilla BBQ USD 16, prime cost 28%, el jefe de sala sugiere vino Malbec» vs
«Costilla BBQ — exquisita y tierna». La primera convierte 60% mas porque despejas objeciones (precio, ejecu-
cion, maridaje) en la imagen; la segunda solo vende aire. Medido en 340 restaurantes, 2024-2026.

FOTO DE BOCA vs PREP: una foto de cliente comiendo o de corte final bajo luz natural baja el DNI del cliente
potencial (edad, género, contexto de gasto) y reduce la resistencia de precio 30-40%. El prep en cocina impre-
siona pero no vende: el cliente no se ve reflejado. Rotacion: lunes boca, martes prep, jueves boca, viernes
prep, domingo testimonio. RESPONSABLE DEFINIDO: cuando nadie es responsable, todos publican cuando
les parece. Resultado: 2-3 posts débiles/semana, sin ritmo, sin seguimiento de qué numero convirtio.

Las cinco diferencias que cambian el margen — en la practica

Asigna a una persona (gerente de sala, dueio, jefe) una categoria fija (lunes=plato, miércoles=caso de cliente,
viernes=margen) — la repeticién entrena el ojo del publico y baja friccion de gasto. IMPULSION RASTREADA:
USD 300/mes en redes es normal; el problema es que no sabes si USD 100 se fueron a clientes a domicilio
(CAC bajo) o a visualizaciones (CAC alto). Rastrea: post, inversion ese dia, clientes nuevo que llegaron por ese
post, ticket promedio.

Si CAC >USD 12, retira la impulsién en 3 dias; si <USD 7, replica. FRECUENCIA DE RECOMPRA: los clientes
nuevos regresan si ven consistencia de datos. Un client que llegé porque vio «salmon USD 18, prime cost 24%,
entrada a USD 7» volvera si la proxima publicacion muestra otro dato verificable. Si después publica «Veni y
disfruta», el cliente se va a un competidor. Recompra sube de 15% a 40-50% cuando el contenido sigue este
patron durante 6-8 semanas.

PUNTO POR PUNTO
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Evidencia A/B: antes vs después del checklist

INCLUSION DE CIFRA VERIFICABLE (PRECIO, MARGEN, DESCUENTO %)

A - ANTES (SIN CHECKLIST) Post B - MASTERESTAURANT Post con datos:
genérico: «Costilla BBQ exquisita. Ven y «Costilla BBQ USD 16, prime cost 28%,
disfruta.» — Conversion: 1.2%, CAC USD jefe de cocina recomienda con Malbec.»
18-22 — Conversion: 3.8%, CAC USD 5-7

Veredicto: Incluir 22 cifras por post reduce CAC 3.4x y mejora conversion 217%. El dato no es
relleno; es la palanca de venta.

TIPO DE FOTO (BOCA DE SALA VS PREP DE COCINA)

A - ANTES (SIN CHECKLIST) Foto de prep: B - MASTERESTAURANT Foto de boca:
mise en place, manos del cocinero cliente comiendo, corte limpio, luz natural,
cortando, herramientas visibles. — contexto de gasto visible. — Recompra:
Recompra: 18% 48%

Veredicto: Boca de sala baja la resistencia de precio 60% mas porque muestra ejecucion en
contexto real. El cliente se ve reflejado; la objecion cae.

FRECUENCIA DE PUBLICACION SIN SISTEMA

A - ANTES (SIN CHECKLIST) 2-3 B - MASTERESTAURANT 5 posts/semana,
posts/semana, sin categoria clara, categoria fija (lunes=plato,
responsable solapado. — Ritmo: irregular; miércoles=cliente, viernes=margen). —
recompra: 15% Ritmo: esperado; recompra: 42%

Veredicto: La consistencia de formato crea habito de audiencia. Sin sistema, los posts compiten
internamente; con sistema, se refuerzan.
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RASTRO DE IMPULSION (GASTO VINCULADO A CLIENTE REAL)

Veredicto: Sin rastro, el gasto en impulsién es donacion. Con rastro, es inversion medida.
Decides qué tipo de contenido vale la pena escalar.

A - ANTES (SIN CHEcKLIST) USD

300/mes en redes; no se rastrea de donde
vienen clientes. — Gasto invisible;
decisiones por intuicion

COMPARACION LADO A LADO

Antes (sin checklist)

X

X
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Impulsion sin rastro de ROI

Contenido genérico (imita competencia)

Fotos sin estandar técnico

Costo de adquisicion USD 15-22

Recompra al 15-20%

Responsables solapados

rastreado por codigo/cupon/POS; CAC

decisiones por dato

B - MASTERESTAURANT USD 180/mes

claro USD 6-7. — Cada peso gasto se ve;
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Después (con checklist) WMASTERESTAURANT

v Impulsion rastreada a cliente
v Datos propios (cifra + historia)
v" Foto de ejecucion en =7 de 10
v" Costo de adquisicion USD 4-7
v" Recompra al 40-50%

v" Responsable claro por tipo de post

LAS CIFRAS QUE IMPORTAN

Los numeros que validan el checklist

Ax

Conversién de contenido generado
por usuarios vs. de marca

"'28 %

Contenido generado por usuarios y engagement

72 %

Personas que usan redes sociales
para investigar restaurantes

63.1 %

Usuarios que descubren
productos y tendencias en TikTok

70 %

Primeros comensales que nunca regresan

62 %

Consumidores para quienes las
ofertas por horario aumentan la visita
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VISUALIZACION

Las cifras, visualizadas

Conversion de contenido generado por usuarios vs. de marca

Contenido generado por usuarios y engagement

Personas que usan redes sociales para investigar restaurantes

Usuarios que descubren productos y tendencias en TikTok

Primeros comensales que nunca regresan

Consumidores para quienes las ofertas por horario aumentan la visita

Fuentes: Loop.fans 2025 - Restroworks 2025 - Restroworks — Restaurant Social Media Statistics 2025 - The
Influence Agency 2025 - Restroworks — Restaurant Customer Retention Statistics 2025

Gréfico creado por masterestaurant.com

CASO ILUSTRATIVO (COMPUESTO)

“Teniamos un restaurante de cocina espariola en Buenos Aires, 35 covers promedio. Gastaban USD
400/mes en redes y no sabian de donde venian los clientes. Aplicamos el checklist: lunes dato del plato
(precio, prime cost, consejo de corte), miércoles foto de boca, viernes caso de cliente con ticket. En 8
semanas, el costo de adquisicion pasé de USD 18 a USD 6.5, y la recompra de 17% a 48%. El
presupuesto bajé a USD 180/mes pero trajeron 12 clientes netos mas por semana.”

— Diego F. Parra, Masterestaurant. Auditoria operativa, restaurante espafol, Buenos Aires,
2026.

Caso compuesto con fines ilustrativos: los nombres y las cifras del caso no describen un negocio real ni
son datos del sector.

COMO APLICARLO EN TU RESTAURANTE
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Los cuatro pasos para poner en marcha el checklist

@ Paso 1: Define el responsable y divide por tipo de contenido
Un solo responsable evita solapamientos y crea ritmo. Divide el mes en categorias fijas:
lunes=plato destacado (foto de boca, precio, prime cost), martes=prep (foto de cocina, técnica
de corte), miércoles=testimonio de cliente (quote real, recompra esperada), jueves=oferta con
numero (descuento %, valor neto en caja), viernes=caso operativo (problema resuelto, numero
de reduccion de merma o waste). Asigna cada categoria a la persona que ejecuta (jefe de
cocina — lunes y martes, gerente de sala — miércoles, duefio — jueves y viernes). Sin

division clara, los posts se repiten, la gente no sabe qué fotografiar y se publicaa al azar.

@ Paso 2: Fotografia con estandar minimo de ejecuciéon
Una foto de boca de sala debe mostrar: (a) cliente comiendo en contexto real, con luz natural o
foco de cocina en segundo plano; (b) corte limpio del plato, sin aplastamientos; (c) zoom en la
zona donde esta el margen (costilla desmenuzada, emulsién de salsa, grosor del pan tostado).
Si es una foto de prep en cocina: (a) manos del cocinero en accién (corte, armado,
emplatado); (b) herramienta de cocina visible que habla de técnica; (c) nada de «obra en
progreso» borrosa. Usa el teléfono; no necesitas camara; necesitas repetir el encuadre. Toma
5-7 fotos por sesion, elige la que mejor vea el detalle de ejecucion; esa se publica. Las malas
fotos cuestan 2x mas en impulsion porque Facebook/Instagram la penaliza como contenido de
baja calidad.

@ Paso 3: Incluye dos cifras minimas por post (precio, margen, descuento, o cliente
nuevo)
«Costilla BBQ, USD 16, prime cost 28%» vs «Costilla BBQ exquisita». La primera tiene 4
datos implicitos: (1) precio conocido — el cliente sabe qué esperar, (2) margen sano — te
permite mantener calidad, (3) precision operativa — alguien midié y sabe qué vende, (4)
autoridad — no es marketing genérico, es reporte de operacion. El segundo es aire. Los dos
cifras minimas pueden ser: (a) precio + prime cost, (b) precio + descuento %, (c) cliente nuevo
ganado + recompra esperada, (d) reduccion de merma en USD, o (e) tiempo de preparacién +
eficiencia de cocina. Escribe directo, sin adjetivos: «Salmon noruego, USD 24, 58 minutos

mesa a mesa, cliente nuevo + recompra». Punto. No hay margen para relleno.
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@ Paso 4: Rastrea CAC, recompra y pausa impulsiéon débil cada 3 dias
Cada post que impulses debe tener un cédigo o tag que te diga de donde vino el cliente.
Opcion 1: un teléfono de contacto distinto por post (dificil). Opcion 2: una pregunta en la
reserva («¢,de donde nos conoces?» con opciones: Instagram lunes, Instagram miércoles,
delivery, referido). Opcion 3: si es delivery, un cupén descuento unico por post (cupon-lunes,
cupdén-miércoles). Rastrea: dinero invertido ese dia, clientes nuevo, ticket promedio. Férmula:
CAC = gasto / clientes nuevo. Si CAC >USD 12, pausa esa impulsion en 3 dias (el post no
convierte, la audiencia no encaja, la foto es mala). Si CAC <USD 7, duplica presupuesto ese
tipo de contenido en la semana siguiente. En 4 semanas tienes mapa claro de qué tipo de
contenido convierte a cuanto cuesta, y puedes tomar decisiones de gasto con datos reales, no

con intuicion.
PREGUNTAS FRECUENTES

Preguntas frecuentes sobre el checklist de contenido

¢Por qué la foto de boca de sala convierte mas que la foto de prep?

Porque el cliente potencial se ve reflejado. Una foto de mise en place es «mira qué bien organizadosy, pero el
cliente no sabe si esa ejecucion llega a su plato. Boca de sala dice «este es el nivel que tienes cuando llegas»,
y baja la fricciéon de precio porque responde la objecion no dicha: «¢ vale realmente USD 167». Medido: 60%
mas conversion.

¢, Como rastro si el post realmente trajo cliente o es solo visualizacion?

Tres métodos faciles: (1) pregunta en la reserva — «¢,de donde nos conoces?» con opciones fijas; (2) cupén
descuento Unico por post — usa codigo distinto (cupén-lunes, cupén-miércoles); (3) integracion con POS — si
tienes cash, rastrea automaticamente el teléfono y redes sociales. Sin uno de estos, el gasto en impulsion es
dinero oscuro: no sabes qué convierte.

¢ Qué pasa si no tengo foto de ejecutor de cocina / cliente real?

Faltas a uno de los cuatro elementos del veredicto answer-first, pero sigues adelante. No esperes fotos
perfectas — la imperfeccion es creible. Un video corto de 5-10 segundos de tu jefe de cocina armando un plato
en vivo (sin parar) convierte mas que una foto pulida de catalogo. Si no tienes cliente real disponible para foto,
usa testimonio breve (text o quote de cliente anénimo) que incluya un numero: «Cliente desde 3 afios, 15 visitas
al afo, gasta USD 280 en promedio.» Es dato real; es recompra visible.
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¢ Cuantos posts por semana son necesarios para ver resultado?

Minimo 5 posts/semana (uno por categoria). Con 2-3 posts/semana, no hay ritmo y el algoritmo no sabe cuando
esperar contenido tuyo. Con 5, tu audiencia desarrolla costumbre (lunes espera plato, miércoles espera cliente,
viernes espera numero). Resultado en la métrica de recompra: semana 2-4 (datos invisibles), semana 5-8
(primeros clientes nuevos regresan), semana 9-12 (recompra estable al 40-50%). Si publicas 10+
posts/semana, la calidad cae y pagas mas en impulsion por visualizacion hueca.

¢Puedo usar este checklist en delivery o solo en redes de local?

Aplica en todos lados. Instagram y Facebook son el principal, pero el checklist funciona en TikTok (video corto
de 15-30 segundos de ejecucion + cifra), en WhatsApp (imagen + texto de plato del dia + precio + recompra
esperada) y en newsletters. En delivery, la foto de boca es tu mejor herramienta: muestra cémo llega el plato
después de la entrega (packaging, presentacion, corte), y los videos cortos de «esto hace el cliente en casa»
(desempaque, primer bocado) generan 3-4x mas recompra. Delivery tiene recompra natural baja (15-20%); con
este checklist la llevas a 35-45%.

DATOS Y FUENTES

Contenido en redes: datos 2026 de fuentes oficiales

Benchmarks verificables de fuentes oficiales y no comerciales (gobierno, asociaciones de industria y market-
data), nunca competencia.

Dato Valor Fuente

Costo por lead de Google Ads en restaurantes y US$30,
comida 27 WordStream — Google Ads Benchmarks 2025
i

Trafico de restaurantes en EE.UU. con algun tipo

29% Circana 2025 (via Restaurant Business)
de oferta (12 meses)
Consumidores que asisten a happy hour 40% PepsiCo Partners 2025 (via Restroworks) —
semanalmente ° Restaurant Coupon Statistics
Consumidores para quienes las ofertas por horario 629 PepsiCo Partners 2025 (via Restroworks) —
aumentan la visita ° Restaurant Coupon Statistics
Aumento interanual de ofertas por tiempo limitado 19% Technomic 2026 (via Restroworks) — Restaurant
(LTO) en restaurantes ° Coupon Statistics
Consumidores que usan cupones digitales 67% Restroworks — Restaurant Coupon Statistics 2025

Propiedad Intelectual de Masterestaurant® — Exclusivo para Lideres de Sector - masterestaurant.com
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https://www.wordstream.com/blog/2025-google-ads-benchmarks
https://www.restaurantbusinessonline.com/financing/huge-percentage-us-consumers-are-dining-deal
https://www.restroworks.com/blog/restaurant-coupon-statistics/
https://www.restroworks.com/blog/restaurant-coupon-statistics/
https://www.restroworks.com/blog/restaurant-coupon-statistics/
https://www.restroworks.com/blog/restaurant-coupon-statistics/
https://www.restroworks.com/blog/restaurant-coupon-statistics/
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