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La guia definitiva de
marketing para
restaurantes

Consiga y fidelice mas clientes sin quemar su
margen — un sistema de seis capitulos que
convierte desconocidos en habituales.
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UNA GUIA DE HAPPYCHEF

La guia definitiva de marketing para
restaurantes

Esta noche, a diez minutos de su cocina, alguien esta decidiendo donde
cenar. Tiene apetito, tiene presupuesto y todavia no tiene plan. Escribira
tres palabras en el maovil, deslizara el dedo menos de un minutoy
reservara mesa. La pregunta que decide su semana: ¢ llegara siquiera a ver
su nombre?

Esta guia parte de una verdad incomoda: rara vez gana la mejor cocina —
gana la mas facil de encontrar, la mas deseable, la mas facil de reservar.
Seis capitulos recorren la ruta completa, del buscador al cliente habitual.
Por el camino vera por qué su perfil de Google recibe ocho veces mas
visitas que su web, por qué las publicaciones bonitas cosechan likes pero
No reservas, y por qué media estrella mas vale en torno a un 9 % de
facturacion. Empezamos donde empieza todo comensal: con una
busqueda.

Thibault Van de Sompele Fundador de HappyChef
creado cony para hosteleros
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EN RESUMEN

La version corta

Su Perfil de Empresa de Google es su escaparate mas transitado la
mayoria de los comensales locales decide ahi, antes de que su web llegue
a cargar.

Las redes sociales venden la sensacion de estar alli tres segundos de
oficio honesto ganan a treinta segundos de pulido.

Sea dueino de su audiencia el email devuelve ~38 € por cada euro, y
WhatsApp alcanza mas del 95 % de apertura sin que ningun algoritmo lo
estrangule.

Las resefias son marketing que usted no escribe responda a todas en
menos de 48 horas; el futuro cliente lee la respuesta, no la resena.

Fidelizar gana a captar un cliente que vuelve cuesta unas cinco veces
menos que uno nuevo. Dedique una hora semanal de marketing a sus
clientes actuales.
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VISIBILIDAD

Gane el momento de la busqueda: su perfil de
Google es la nueva puerta de entraca

—— IDEA CLAVE

La mayoria de los clientes elige restaurante en Google Maps y el buscador,
no en su sitio web. Un Perfil de Empresa de Google optimizado — fotos
nuevas cada semana, atributos completos, respuestas rapidas a las
resefas, horarios exactos — decide si quien busca a las 19:40 reserva su
mesa o la del vecino.

VISIBILIDAD FIG. 01

Donde los invitados te descubren

Google _ alrededor de 8 veces las visitas

Tu sitio web 1x (linea de base)

88% de los comensales eligen un restaurante de Google Maps & Search: apunta al top 3

Escriba «restaurante cerca de mi» desde donde esta su restaurante. Lo que aparece en el
paguete del mapa — esos tres primeros resultados — captura la inmensa mayoria de los
toques, y una gran parte de esas personas esta sentada a una mesa en menos de 24 horas.
Es la audiencia con mas intencion que alcanzara jamas, y llegar a ella no cuesta mas que
disciplina.



Wappy«g\ef

Los quince minutos semanales que ganan a cualquier presupuesto de
anuncios
El ranking local de Google premia la actividad y la completitud, y sus clientes premian las

sefales de vida. La rutina, cada semana:

- Una foto nueva — un plato de la carta de esta semana, con luz natural. Los perfiles con
fotos actualizadas regularmente reciben muchisimas mas solicitudes de ruta y clics que
los dormidos.

- Todas las resefias respondidas en menos de 48 horas (el capitulo 4 explica coémo).

- Horarios verificados — festivos incluidos. Un «abierto» equivocado en un lunes cerrado
gana la resefa de una estrella mas furiosa que existe.

- Atributos completos: rango de precios, tipo de cocina, terraza, opciones vegetarianas,

enlace de reserva. Cada campo vacio es un filtro que usted suspende.

La configuracion completa — categorias, servicios, publicaciones, preguntas y respuestas —
estd en optimizar su Perfil de Empresa de Google.

Haga que el perfil sea reservable

Un perfil que termina en un numero de teléfono pierde clientes a las 23:00 — enlace
directamente su reserva online para que quien busca convierta en el mismo minuto.
Cuanto mas corto es el camino del antojo a la confirmacion, mas veces lo gana usted.

@ HAGALO ESTA NOCHE

Busque su propio restaurante en una ventana de incégnito. Compruebe tres

cosas: si las fotos parecen su carta actual, si los horarios de esta noche son
correctos y si un desconocido puede reservar en dos toques. Arregle lo que falle
antes de abrir manana.

EL SECRETO DEL CHEF
El encuadre de foto que gana el paquete del mapa

Google rota las fotos de su perfil, pero la imagen de portada se lleva la mayoria de
las primeras impresiones — y en alta cocina los interiores funcionan mejor que las
fachadas. El encuadre ganador, el que usan las salas que dominan su mapa:
tomado a la altura de los ojos de un comensal sentado, a la hora dorada, velas
encendidas, dos mesas visiblemente ocupadas. Responde a la Unica pregunta
gue de verdad se hace quien busca: ;como se sentira estar sentado ahi?

PROFUNDIZAR


https://happychef.cloud/es/blog/marketing/perfil-empresa-google-hosteleria.html
https://happychef.cloud/es/blog/reservas/guia-definitiva.html
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Cuando los posibles clientes buscan "restaurante cerca" o "reservar online [su ciudad]",
quiere aparecer en los primeros resultados.

El Perfil de Empresa en Google es la clave de la visibilidad local para su establecimiento de
hosteleria. Pero crear un perfil no es suficiente: hay que optimizarlo activamente para ser
realmente visible y convertir a los posibles clientes en reservas.

En esta guia detallada aprendera paso a paso como optimizar su Perfil de Empresa en
Google para la maxima visibilidad. Desde los fundamentos hasta las estrategias avanzadas:
todo lo que necesita para que los comensales hambrientos de su zona le encuentren.

¢0ué es el Perfil de Empresa en Google?

El Perfil de Empresa en Google (oficialmente se llama "Google Business Profile", aunque a
menudo aun se conoce como GMB) es una herramienta gratuita con la que usted
determina como aparece su empresa en la busqueda de Google y en Google Maps. Para los
restaurantes esto es absolutamente decisivo, porque:

- El 46 % de todas las busquedas en Google son de caracter local

- EI' 78 % de las busquedas locales moaviles llevan a una compra offline en menos de 24
horas

- Los clientes ven inmediatamente su horario, fotos, carta y resefas
- Puede anadir un enlace de reserva directa, ideal en combinacion con el pedido online

- Es completamente gratuito: no requiere presupuesto publicitario

El "Local Pack", los tres negocios que aparecen de forma prominente en la parte superior de
los resultados de busqueda con un mapa, recibe mas del 40 % de todos los clics en las
busquedas locales. Es una ubicaciéon de primera en Google. Si no esta ahi, pierde cada dia
posibles clientes ante los competidores que si estan optimizados.

Piénselo: ;cuando fue la Ultima vez que usted mismo busco "restaurante cerca"?
Exactamente esos resultados de busqueda determinan donde acaba comiendo la gente. Y
con un perfil optimizado puede influir en esa eleccion.

CAmo determina Google el ranking local

Antes de empezar a optimizar, es importante entender como decide Google qué
restaurantes aparecen en los primeros puestos. Hay tres factores principales:

1. Relevancia

¢En qué medida coincide su perfil con la busqueda? Si alguien busca "restaurante italiano
con terraza', su perfil debe contener esa informacioén. Por eso es tan decisivo completar su
perfil al maximo.

2. Distancia

(A qué distancia estd su restaurante de la persona que busca o de la ubicacién indicada?
Aqgui tiene poco control, salvo asegurarse de que su direccidn sea correcta.


https://happychef.cloud/es/blog/digital-datos/pedidos-online-restaurante.html

Wappy«aef

3. Prominencia

¢Codmo de conocido o popular es su restaurante? Google tiene en cuenta:

- NUmero y calidad de las resefas
- Actividad en su perfil (publicaciones, actualizaciones)
- Menciones en otros sitios web

- EI SEO de su sitio web

PREGUNTAS FRECUENTES

¢COémo optimizo mi perfil de Google Business como restaurante?

Rellena todos los campos por completo: nombre, direcciéon, horario, teléfono, web y
categoria. Aflade al menos 10 fotos actuales, activa el sistema de mensajes y responde a
cada resena.

¢Cémo consigo mas resefias de Google para mi restaurante?

Pidelas activamente a los clientes al pagar, mediante un cédigo QR en el ticket o una
tarjeta en la mesa. Envia un recordatorio automatico para dejar resefia por WhatsApp o
correo tras cada visita.

¢Mi perfil de Google Business influye en mi posicion en los resultados de busqueda?

Si, mucho. Un perfil completo con numerosas resefas recientes, actualizaciones periédicas
e informacién correcta mejora tu posicion en los resultados locales de Google. Es la accion
de SEO gratuita con mayor impacto para un restaurante.


https://happychef.cloud/es/blog/digital-datos/disenyo-sitio-web-restaurante.html
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DESEO

Despierte deseo en redes sociales: venda la
velada, no el plato

—— IDEA CLAVE

Las redes sociales funcionan para un restaurante cuando venden la
sensacion de estar alli — oficio, fuego, caras — en los tres primeros
segundos. Una plataforma trabajada con constancia gana a cuatro
trabajadas a ratos: elija donde se desplazan sus clientes, publique tres
momentos honestos a la semana y dirija cada perfil a su enlace de
reserva.

DESEO FIG. 02

Los primeros 3 segundos de un pergamino.

primeros 3 segundos

3 Tienes unos tres segundos para detener el desplazamiento antes de que desaparezca el

sec interés.

Nadie reserva una mesa porque vio un folleto. Reservan porque un clip de quince segundos
— unas Manos enguantadas pincelando una salsa, el vapor subiendo en el pase, un maitre
riendose — hizo que un martes corriente pareciera insuficiente. Esa sensacion se puede
fabricar, y la materia prima esta tirada por su cocina en cada servicio.
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La regla de los 3 segundos y la ventaja de la honestidad

Los feeds le conceden unos tres segundos antes de que el pulgar siga. El pulido no detiene
el pulgar; la tensién si — un cuchillo a medio corte, el fuego avivandose, una salsa a punto
de cortarse. Las cocinas de alta cocina tienen aqui una ventaja injusta: su trabajo diario
parece cine para los civiles. La estrategia, plataforma a plataforma, vive en redes sociales
para restaurantes; el oficio de hacer que los platos parezcan lo que saben esta en fotografia
culinaria; y la plataforma que convierte mas rapido salas desconocidas en reservas destino
se trata en TikTok para restaurantes.

Un sistema de publicacion que sobrevive a una semana ajetreada

. Coste en
Formato Ejemplo ]
tiempo

Lunes Clip de proceso Despiezando el rodaballo para la carta de esta 10 min
(15-30 s) semana

Jueves Un plato, una «La dltima semana del esparrago — asi lo 10 min
historia despedimos»

Sabado La sala ala hora Velas encendidas, primeros comensales 5min
dorada sentados, una linea de anticipacion

Grabelo todo con el moévil durante la preparacion normal — tres clips por sesién, en lote. La
constancia a este nivel modesto se acumula; la brillantez esporadica, no.

@ HAGALO ESTA NOCHE

Durante la preparacion de mafana, grabe un clip de 20 segundos de lo mas
hipnodtico que hace su cocina a diario. Sin estrategia de pies de foto, sin

investigacion de hashtags — publiquelo con una frase honesta. Esta

construyendo el habito, no la obra maestra.

PROFUNDIZAR

Las redes sociales se han vuelto imprescindibles para los restaurantes en la era digital
actual.

Aqui es donde los clientes potenciales le descubren, admiran sus platos, leen resenasy
finalmente deciden hacer una reserva. Segun investigaciones recientes, mas del 70% de los
millennials y la Generacidon Z buscan restaurantes en redes sociales antes de tomar una
decision. Sin embargo, con tantas plataformas y posibilidades, surge la pregunta: ;qué
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plataforma elegir y qué publicar exactamente? En esta guia detallada le llevamos paso a
paso por el mundo del marketing en redes sociales para restaurantes.

¢0ué plataforma encaja con su restaurante?

No todas las plataformas de redes sociales son adecuadas para todos los restaurantes. Su
eleccion depende de su publico objetivo, su concepto y el tiempo del que disponga.
Analicemos las principales plataformas.

Instagram - El escaparate visual de su restaurante

Instagram es la plataforma mas importante para la mayoria de los restaurantes, y no es
casual. La comida es intrinsecamente visual, e Instagram gira en torno a las imagenes. La
plataforma ofrece multiples posibilidades para mostrar su restaurante:

- Publicaciones en el feed: Fotos de platos, imagenes de ambiente de su interior y fotos
del equipo para una presencia profesional

- Stories: |deales para contenido entre bastidores, actualizaciones diarias y encuestas o
preguntas interactivas

- Reels: Videos cortos y atractivos que el algoritmo recompensa con mayor alcance.
Muestre procesos de elaboracién, el emplatado de platos o momentos divertidos

- Contenido generado por usuarios: Repostee fotos de clientes con su permiso para
generar credibilidad social

- Instagram Shopping: Ideal si vende cheques regalo o productos

Instagram funciona mejor para restaurantes con un concepto visualmente atractivo, platos
fotogénicos y un publico objetivo de entre 20 y 45 afos. Invierta en buena fotografiay un
estilo visual coherente para destacar.

Facebook - El constructor de comunidad para la conexién local

Facebook a menudo se infravalora, pero sigue siendo una plataforma potente,
especialmente para el alcance local y la construcciéon de comunidad. La plataforma es
especialmente eficaz para:

- Promocionar eventos: Los eventos de Facebook son perfectos para veladas especiales,
catas o musica en directo
- Publicos de mayor edad: Los clientes mayores de 40 afios siguen activos en Facebook

- Comunidades locales: Los grupos de Facebook de su zona pueden ser valiosos para el
boca a boca

- Recopilar resefias: Las resefias de Facebook son visibles en los resultados de buUsqueda
y generan confianza

- Publicidad de pago: Las opciones publicitarias son amplias y puede hacer publicidad
local muy segmentada

No olvide completar al maximo su pagina de Facebook, con horarios, ubicacién, cartay un
enlace a su sistema de reservas. Esto también mejora su visibilidad en Google.

n
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PREGUNTAS FRECUENTES

¢En qué red social debe estar presente mi restaurante?

Céntrate en Instagram y Facebook como base. Elige un maximo de dos plataformasy
trabajalas bien, en lugar de estar en todas pero publicar poco.

¢Cémo creo contenido para redes sociales como restaurador sin disponer de mucho
tiempo?

Trabaja por lotes: dedica 1-2 horas a la semana a hacer fotos y videos y programalos para
toda la semana. Usa tu cocina, tu equipo y tus platos como contenido natural. La
autenticidad gana a la perfeccion.

¢Debo, como restaurante, pagar por anuncios en redes sociales?

Un presupuesto reducido (5-10 €/dia) dirigido a una zona geografica concreta alrededor de
tu restaurante puede ser muy eficaz, sobre todo para eventos o promociones.
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PROPIEDAD

Sea dueno de su audiencia: email y WhatsApp
ganan a cualquier algoritmo

—— IDEA CLAVE

Los seguidores son alquilados; las listas son suyas. El email marketing
devuelve alrededor de 38 € por cada euro invertido, y los mensajes de
WhatsApp alcanzan tasas de apertura por encima del 95 % — pero solo
cuando se usan para servicio y noticias con valor real. Capture contactos al
reservar, envie cada mes con sustancia, no haga spam jamas.

PROPIEDAD FIG. 03

Los canales propios superan el alcance de los alquilados

SMS 90% abierto
Correo electrénico - 25% abierto
Notificaciones push 8% abierto

‘638 El correo electréonico devuelve alrededor de 38 € por cada 1€ gastado: el mejor retorno en
marketing.

Cada plataforma del capitulo 2 se interpone entre usted y sus clientes, y cobra el alquiler en
alcance. El antidoto es el activo mas viejo del marketing: una lista que es suya. Cuando el

algoritmo cambie — y siempre cambia — su lista de email y sus contactos de WhatsApp
valen exactamente lo mismo que el dia anterior.

13
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La captura ocurre en la reserva, no en la puerta

Su flujo de reservas ya captura nombre, email y teléfono con consentimiento — ese es el
superpoder silencioso de tener su propio sistema de reservas. Una sala de alta cocina
modesta con 150 cubiertos a la semana redne mas de 4.000 clientes contactables al afo sin
una sola hoja de papel. Segmente por lo que sus reservas ya le cuentan: habituales, clientes
de ocasiones especiales, los del maridaje, los que llevan tiempo sin venir.

Qué enviar (y qué no enviar jamas)

- Email mensual con sustancia: la nueva carta y la historia que hay detras, un evento con
plazas limitadas, una nota entre bambalinas del chef. Escrito como una carta, no como
un folleto. El ritmo completo estd en email marketing para restaurantes.

- WhatsApp para servicio y oro escaso: confirmaciones, recordatorios, «se acaba de
liberar una mesa este sabado» a la lista de espera. Las tasas de apertura por encima del
95 % existen precisamente porque el canal no se maltrata — protéjalo. El manual esta en
WhatsApp marketing.

- Jamas: promociones semanales, felicitaciones genéricas de fiestas, nada que no enviaria
a un amigo al que le encanta su restaurante.

Un buen email de octubre anunciando el menud de trufa a 4.000 contactos propios vende
habitualmente mas que un mes de publicaciones en redes — y cuesta una tarde de
escritura.

@ HAGALO ESTA NOCHE

Cuente los contactos de clientes que duermen ahora mismo en su sistema de
reservas. Si nunca les ha escrito, redacte tres frases sobre qué cambia en la

carta del mes que viene y por qué. Ese borrador vale mas que sus proximas

diez publicaciones.

EL SECRETO DEL CHEF
El WhatsApp de dos lineas que llena un martes

Los restaurantes con una lista de espera caliente envian un mensaje en las
semanas flojas: «<Se nos ha liberado una mesa para dos este jueves a las 21:30 — el
primero en responder se la queda.» La escasez es real (es de verdad una sola
mesa), el canal es intimo y la tasa de respuesta es extraordinaria. Usado mas de
una o dos veces al mes, muere; usado con cuentagotas, es la frase que mas
convierte de toda esta guia.

PROFUNDIZAR

14
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El email marketing es uno de los canales mas subestimados pero mas efectivos para
los restaurantes.

Mientras muchos propietarios de restaurantes centran toda su atencién en las redes
sociales, olvidan que el email es una conexidn directa con la bandeja de entrada de sus
clientes, sin algoritmos que decidan quién ve su mensaje. Con la estrategia adecuada,
puede construir una comunidad leal que regresa con frecuencia y recomienda su
restaurante a amigos y familia. En este articulo descubrird cémo utilizar el email marketing
de manera eficaz para su negocio de hosteleria.

Las estadisticas no mienten: el email marketing genera un ROI promedio del 3.600 %, es
decir, 36 € por cada euro invertido. Para los restaurantes este valor suele ser aun mayor,
porgue un solo email puede generar una reserva para varias personas. Ademas, su lista de
correo es un activo que le pertenece, a diferencia de los seguidores en redes sociales, que
estan sujetos a los vaivenes de las plataformas.

Por qué funciona el email marketing para restaurantes
El email ofrece ventajas Unicas que encajan perfectamente con el sector de la hosteleria:
- Contacto directo: Llega a los clientes directamente en su bandeja de entrada, sin
interferencia de algoritmos

- Personalizacién: Con perfiles de clientes puede adaptar los mensajes a las preferencias
y habitos gastrondmicos individuales

- Timing: Envie mensajes exactamente cuando los clientes estan mas receptivos
- Medible: Cada clic y cada conversion es rastreable, lo que le permite saber qué funciona
- Rentable: Comparado con los anuncios, el coste por persona alcanzada es minimo

- Propiedad: Su lista de correo le pertenece, independientemente de plataformas
externas

A diferencia de una publicacién en Instagram que desaparece del feed en 24 horas, un
email permanece en la bandeja de entrada hasta que el destinatario actUa. Esto le da a su
mensaje una mayor vida Uutil y mas posibilidades de conversion.

Como construir su lista de correo

Una estrategia de email exitosa comienza con una lista de calidad de destinatarios
interesados. Apueste por la calidad en lugar de la cantidad; 500 suscriptores
comprometidos valen mas que 5.000 personas que nunca abren sus emails.

Métodos de captaciéon que funcionan
Existen diversas formas de recopilar direcciones de email, cada una con sus propias
ventajas e inconvenientes:
- Sistema de reservas: La fuente mas valiosa. Los clientes que reservan ya han mostrado
interés. Asegurese de que su sistema de reservas incluya un opt-in para newsletters.

- Registro de WiFi: Ofrezca WiFi gratuito a cambio de una direccién de email. Los clientes
gue aceptan suelen ser visitantes habituales.

15
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- Pop-up en la web: Un pop-up discreto en su sitio web con un incentivo atractivo, como
un 10 % de descuento en la préxima reserva.

- Ticket de caja: Pregunte al pagar si los clientes quieren suscribirse para recibir
novedades sobre menus especiales y eventos.

- Redes sociales: Promocione su newsletter en sus canales sociales con una llamada a la
accion clara.

- Eventos: En reservas grupales y eventos, a menudo puede recopilar los datos de
contacto de varios clientes a la vez.

PREGUNTAS FRECUENTES

¢COmo creo una lista de correo siendo restaurador?

A través de tu sistema de reservas: pide consentimiento para marketing en cada reserva.
Anade un formulario de suscripcion en tu web. Ofrece un pequeno valor anadido, como
novedades sobre menus especiales o eventos exclusivos.

¢Qué correo da mejores resultados para un restaurante?

El correo de cumpleanos con una invitacion personalizada y un pequeno incentivo. Tiene
una tasa de apertura del 50-70% y una conversion a reservas muy alta. Automatizalo desde
tu sistema de reservas.

¢Con qué frecuencia debo enviar correos a los clientes de mi restaurante?

Como maximo dos veces al mes para los boletines habituales. Si envias con demasiada
frecuencia, la tasa de bajas se dispara rapidamente.

16
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PRUEBA SOCIAL

Convierta las resenas en su mejor vendeclor

—— IDEA CLAVE

Las resefas las leen cientos de futuros clientes, y sus respuestas se leen
con la misma atencién. Responda a cada resefa en menos de 48 horas —
agradecido con los elogios, sereno y factual con las criticas — y pida
resenas en el momento algido: la mesa que acaba de decirle que la velada
fue maravillosa.

PRUEBA SOCIAL FIG. 04

Media estrella vale ingresos reales

3,5 estrellas base

4.0 estrellas mas portadas

+9% Cada media estrella extra aumenta los ingresos aproximadamente un 9%

Una resefa de una estrella se siente como un insulto a su oficio. Reformulelo: la resefia no
esta escrita para usted, y su respuesta no esta escrita para su autor. Ambas son teatro
representado para los cien desconocidos que leeran el intercambio el mes que viene
mientras deciden dénde celebrar su aniversario. La compostura convierte.

El sistema de respuesta

RESPUESTAS A RESENAS QUE GANAN A LA AUDIENCIA SILENCIOSA
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Resefa Responder en La jugada

5 estrellas, 48 h Agradezca con detalle («el rodaballo que menciona..») e

detallada invite a volver por temporada: «el menu de caza llega en
octubre.»

3 estrellas, 24 h Agradezca lo justo de los argumentos, arregle lo arreglable y

mixta nombre el arreglo. El futuro lector ve una cocina que
escucha.

1 estrella, 24 h, nunca al Reconozca, exponga los hechos con calma una sola vez y

dura instante [lévelo a privado. Sin defensividad — |la audiencia puntua el

tono, no el argumento.

Falsa o — Denunciela, responda una vez en tono neutro para que
abusiva conste, y pase pagina.

Las plantillas para cada escenario estan en resefas y gestion de la reputacion.

El volumen es una estrategia, no un accidente

Las valoraciones se estabilizan con volumen — un 4,7 con 600 resenas vende mas que un
4.9 con 40, porque resulta creible. Integre la peticidn en el servicio: cuando una mesa se
deshace en elogios al final de la noche, el «<nos hace mucha ilusidon — si le apetece
compartirlo en Google, ayuda de verdad a una casa pequefia como la nuestra» del maitre
convierte sorprendentemente a menudo. La investigacion vincula de forma consistente la
mejora de valoraciones con los ingresos: hasta media estrella mueve de forma medible las
reservas en hora punta.

@ HAGALO ESTA NOCHE

Abra sus tres resefas sin responder mas recientes. Responda a las tres con la

tabla de arriba — especifico, sereno, pensando en el lector futuro. Después fije

un blogue recurrente de 15 minutos de «resefas» en su calendario de los lunes.

PROFUNDIZAR

Las resefas online pueden determinar el éxito o el fracaso de su restaurante.

Los estudios muestran que el 93 % de los consumidores lee resenas antes de elegir un
restaurante, y el 84 % confia en las resefias online tanto como en las recomendaciones
personales de amigos y familia. En esta guia detallada aprendera a gestionar activamente
las resefas, responder profesionalmente tanto a los comentarios positivos como a los
negativos, y construir una soélida reputacion online que atraiga mas clientes a su
restaurante.
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Por qué las reseinas son tan decisivas para su restaurante

Las resefas influyen en su restaurante en multiples niveles, desde las reservas directas
hasta la percepciéon de la marca a largo plazo.

El impacto directo en clientes y reservas

- EI 93 % de los consumidores lee resefas antes de elegir un restaurante. Sin buenas

resefnas, simplemente pierde una gran parte de los posibles clientes.

- Los restaurantes con valoraciones mas altas se eligen 3 veces mas que restaurantes

similares con valoraciones mas bajas.

- Una estrella de diferencia puede significar una diferencia del 5-9 % en ingresos anuales.

Eso es considerable para su resultado.

- Los clientes estan dispuestos a pagar un 31 % mas en restaurantes con excelentes

E

resefas. La percepcion de calidad justifica precios mas altos.

- Las resefas negativas tienen un mayor impacto que las positivas: necesita en promedio

12 resefas positivas para compensar una negativa en la percepciéon de los posibles
clientes.

impacto en la visibilidad online

- Google usa las resefas como factor de ranking importante para los resultados de

busqueda locales. Mas y mejores resefas significan posiciones mas altas.

- Mas resefas llevan a mayor visibilidad en Google Maps y los resultados de busqueda

locales.

- Las resefas recientes cuentan mas que las antiguas. Un flujo constante de nuevas

resefas es mas importante que un pico puntual.

- Los restaurantes que responden activamente a las resefas son clasificados mas alto por

Google que los restaurantes que no lo hacen.

¢De donde vienen las reseinas? Las plataformas mas importantes

Las plataformas mas importantes para las resefas de restaurantes, ordenadas por impacto

y relevancia:

1. Reseias de Google: la plataforma mas importante

Las resefas de Google son con diferencia la plataformma mas importante para las resefias de

restaurantes:

- Aparecen directamente en los resultados de busqueda y en Google Maps, donde la

mayoria de la gente busca restaurantes.

- Influyen considerablemente en su ranking local. Los restaurantes con mas y mejores

resefas aparecen mas arriba.

- El mayor alcance de todas las plataformas. Practicamente todo el mundo usa Google.

- Prioridad: Concentre al menos el 60 % de sus esfuerzos de resefias en Google.

Reclame y optimice su Perfil de Empresa en Google completamente. Afada fotos,
responda a las resefias y mantenga actualizada su informacion.
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PREGUNTAS FRECUENTES

¢Coémo respondo de forma profesional a una mala resena en Google?

Agradece al cliente su comentario, reconoce el problema de forma concreta, discUlpate con
sinceridad e invitalo a ponerse en contacto para buscar una solucién. Nunca respondas a la
defensiva, aunque la queja parezca injusta.

¢Cémo consigo de forma sistematica mas resefias positivas?

Convierte la peticion de resefa en un paso fijo de tus momentos de despedida. Usa un
codigo QR en el ticket o en una tarjeta de salida. Envia un recordatorio amable por correo o
WhatsApp al dia siguiente de la visita.

¢En qué plataformas de resefias debe estar mi restaurante?

Google Business es la plataforma mas importante para la visibilidad. Tripadvisor es
relevante para los turistas. Las resefas de Facebook también influyen en tu credibilidad
social.
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RITMO

Haga marketing con las estaciones: campainas
que se planifican solas

—— IDEA CLAVE

Un calendario de marketing estacional elimina el panico semanal del
«¢qué publicamos?»: cuatro campafas de cambio de carta, los momentos
regalo (diciembre, San Valentin, Dia de la Madre) y dos tradiciones
inventadas por usted, cada una planificada con seis semanas de
antelacion en perfil, redes, email y WhatsApp.

RITMO FIG. 05

Una razon para publicar en cada temporada.

Planifique el ano una vez: cada mes tiene una campana vinculada a su temporada.

Los restaurantes que parecen estar en todas partes sin esfuerzo no improvisan; ejecutan el
calendario del afo pasado con fotografia nueva. La estacionalidad es la ventaja de

marketing nativa del hostelero — su producto cambia de verdad cuatro veces al ano, y eso
son cuatro motivos honestos para hacer ruido que las marcas de retail matarian por tener.

El aino de un vistazo

UN ANO DE MARKETING DE ALTA COCINA (PLANIFIQUE CADA CAMPANA CON 6 SEMANAS)
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Momento Campanha Canales

Cada cambio de «La nueva carta» — la historia de un Email + redes +

carta (x4) ingrediente, nota del chef, empuje de publicacién en el perfil
reservas

Diciembre Cheques regalo + menus festivos — el mes Email + WhatsApp primero
de mayor margen a los habituales

San Valentin / Dia Menus cerrados prepagados (cero no- Perfil + email + impulso de

de la Madre shows por disefo) pago si hace falta

Dos tradiciones La noche de apertura del esparrago, la Lista de espera + email —

inventadas cena de temporada de caza, la semana de deje trabajar a la escasez
la ostra

La mecéanica de aprovechar cada estacién — calendario, precios, la lista de preparacion —
estd en marketing estacional, y 10 consejos de marketing que funcionan ya cubre la capa
perenne de debajo.

Por qué seis semanas de antelacion

Seis semanas dan tiempo a que la fotografia ocurra con luz de dia, a que el email aterrice
dos veces y a que la cocina escandalle bien el menu. Las campanfas planificadas la misma
semana en que se lanzan siempre piden prestada urgencia a costa de calidad. Una regla
mantiene el calendario honesto: toda campafa termina en un momento reservable —
una fecha, un menu, un botdn. La notoriedad sin camino de reserva es un aplauso sin
ingresos; los cheques regalo (vea cheques regalo) son la excepciéon de diciembre que
confirma la regla, convirtiendo buena voluntad en tesoreria para enero.

@ HAGALO ESTA NOCHE

Abra una pagina en blanco y escriba los préoximos 12 meses en doce lineas.
Marqgue sus cuatro cambios de carta, diciembre, las dos fiestas de regalo — e

invente una tradicion que solo pertenezca a su casa. Acaba de escribir el plan

de marketing del afno que viene.

PROFUNDIZAR

Todo restaurante conoce épocas de mucho trabajo y épocas tranquilas.

Diciembre esta a rebosar, mientras que enero parece vacio. Los meses de verano atraen
turistas, pero en agosto los clientes habituales se van de vacaciones. Con un marketing
estacional inteligente puede convertir estas épocas tranquilas en oportunidades y
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aprovechar al maximo las épocas de mayor actividad. En este articulo detallado encontrara
su guia completa para un marketing eficaz durante todo el afio.

Por qué funciona el marketing estacional

Las personas buscan experiencias estacionales. Una terraza soleada en verano, una
acogedora velada de invierno con un estofado a la luz de las velas, esparragos frescos en
primavera. Al alinear su marketing y su carta con esto, da exactamente en lo que los
clientes quieren y buscan en ese momento.

El marketing estacional funciona por varios motivos. Primero, crea urgencia: los platos de
temporada solo estan disponibles por un tiempo limitado, lo que motiva a los clientes a
venir ahora. Segundo, se adapta a los habitos naturales de alimentacion: la gente quiere
ensaladas ligeras en verano y guisos contundentes en invierno. Tercero, proporciona
contenido para su comunicacion: cada temporada le da algo nuevo que contar.

Los restaurantes que practican activamente el marketing estacional ven en promedio un
15-25 % menos de fluctuaciones en sus ingresos a lo largo del afo. Los picos se aprovechan
mejor y los valles se llenan con acciones especificas.

Primavera: un nuevo comienzo

Tras los oscuros meses de invierno, la gente esta lista para la renovacion, la ligereza y los
primeros rayos de sol. La primavera es la temporada de la esperanza y la nueva energia:

- Introducir el menu de temporada: Esparragos, alcachofas, guisantes frescos, espinacas
tiernas: ingredientes frescos en el centro de la atencion. Convierta la presentacion en un
evento con una velada de degustacién para los clientes habituales.

- Apertura de la terraza: Conviértalo en un acontecimiento con cocteles especiales de
primavera, quizas un DJ o musica en directo. AnUncielo semanas antes en redes sociales.

- Semana Santa: El brunch de Pascua es enormemente popular entre las familias. Ofrezca
un menu especial de Pascua con actividades para ninos. Piense en una busqueda de
huevos de Pascua en su jardin o terraza.

- Dia de la Madre: Es uno de los dias mas ocupados del aflo. Planifiqgue su promocion al
mMenos seis semanas antes. Ofrezca menus especiales y piense en un pequeno detalle
para las madres.

- Fiestas locales: Aperitivos y bebidas festivos, quizads un brunch especial o una barbacoa.
Especialmente relevante si esta en una zona con muchas celebraciones.

Consejo de marketing para la primavera: concéntrese en la renovacion y la frescura. Use
imagenes brillantes y alegres en sus redes sociales. Fotografie sus nuevos platos con luz
natural de dia. Comunique el origen de sus ingredientes frescos de temporada.
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PREGUNTAS FRECUENTES

¢Coémo planifico mi calendario de marketing como restaurador para todo el afo?

Identifica tus periodos de mayor y menor afluencia a partir del ano anterior. Programa
acciones de marketing 4-6 semanas antes de las épocas de pico (San Valentin, Dia de la
Madre, Navidad) y acciones de estimulo durante los periodos tranquilos (enero, mediados
de agosto).

¢Qué acciones de temporada dan mejores resultados para un restaurante?

San Valentin, el Dia de la Madre, Navidad y Aflo Nuevo, y la feria o las fiestas locales.
Céntrate en los 3 0 4 momentos que Mmas facturacion generan.

¢Con cuanta antelacion debo empezar a promocionar un evento de temporada?

Al menos 4-6 semanas antes de fechas populares como San Valentin o el Dia de la Madre, y

8-10 semanas antes de Navidad y Aflo Nuevo. Abre las reservas pronto: los clientes que
buscan activamente planifican con mucha antelacion.
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FIDELIZACION

De comensal ocasional a habitual de la casa

—— IDEA CLAVE

Captar un cliente nuevo cuesta aproximadamente cinco veces mas que
reactivar a uno existente. La jugada que se acumula en el marketing de
restaurantes es la fidelizaciéon: reconozca al cliente que vuelve, recuerde
sus preferencias, reactive a los dormidos con un mensaje personal y mida
cada mes la cuota de visitas repetidas.

FIDELIZACION FIG. 06

Mantener un invitado versus ganar uno nuevo

mantener un regular - 1x el costo

Gana un nuevo invitado aproximadamente 5 veces el costo

5)( ganar un nuevo huésped cuesta aproximadamente cinco veces mas que retener uno

Haga el experimento mental: si su presupuesto de marketing pudiera comprar 100 clientes
nuevos o 60 segundas visitas de gente que ya adoro la velada, ¢cual construye el
restaurante? Los primerizos son escépticos caros; los que vuelven llegan ya convencidos,
piden el maridaje y traen amigos. Y sin embargo casi toda la energia de marketing de un
restaurante persigue a los escépticos caros.

La maquina de fidelizar

- Reconocimiento: los perfiles de clientes convierten «<mesa 6» en «sefior Ferrer, mesa
junto a la ventana, alérgico al marisco, aniversario en mayo». El reconocimiento es el lujo
mas barato que puede servir.

- Reactivacion: una lista mensual de clientes que llevan mas de 90 dias sin venir, cada uno
con una nota personal — la nueva carta, el regreso de su plato favorito. Los emails de
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reactivaciéon superan habitualmente a cualquier campana de captacién que un
restaurante lance.

- Rituales: previas de la nueva carta para los habituales, una copa de la casa en la quinta
visita. La fidelidad en alta cocina se construye sintiéndose de la familia, no con tarjetas de
sellos — la arquitectura completa esta en construir la fidelidad del cliente.

Mida el inico numero de marketing que se acumula

La cuota de visitas repetidas — qué fraccion de los cubiertos de esta noche ya ha comido
agqui antes — es la métrica de salud de todo su sistema de marketing. Por debajo del 30 %,
esta rellenando un cubo agujereado; por encima del 50 %, su sala se promociona sola. Sus
analisis pueden calcularla automaticamente, y herramientas como el marketing asistido
por IA pueden redactar los borradores de reactivacion — pero la calidez tiene que ser suya.
Coémo la propia experiencia crea las ganas de volver es el tema de la guia definitiva de la
experiencia del cliente.

@ HAGALO ESTA NOCHE

Sague diez clientes a los que no ve desde hace tres meses. Envie a cada uno

una frase personal — «acaba de llegar la nueva carta de invierno y el venado

me hizo pensar en su mesa». Cuente las reservas que produce este Unico lote
de emails.

EL SECRETO DEL CHEF

El 5 % que decide el futuro de su restaurante

La investigacion clasica sobre servicio y beneficio hallé que mejorar la retencion
de clientes en 5 puntos porcentuales eleva el beneficio a largo plazo entre un 25y
un 95 % — asi de violenta es la acumulacién. Para un restaurante, pasar la cuota
de repeticion del 35 % al 40 % significa unas dos mesas mas de habituales por
noche. Dos mesas, cada noche, que ya confian en la cocina, gastan mas y traen
amigos. Ninguna campana de captacion del mundo compite con esa aritmética.

PROFUNDIZAR

Captar un nuevo cliente cuesta entre 5y 7 veces mas que retener uno ya existente.

Sin embargo, muchos restaurantes se centran principalmente en nuevos clientes, mientras
gue el verdadero valor reside en las visitas recurrentes. Construir la fidelizacién de clientes
no es dificil, pero requiere un enfoque constante y bien pensado. En esta guia exhaustiva
aprenderas a transformar visitantes ocasionales en clientes habituales que mantienen tu
negocio en marchay actUan como embajadores.
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Los restaurantes mas exitosos del mundo tienen algo en comun: un nucleo de clientes
fieles que vuelven una y otra vez. Estos clientes no son solo una fuente de ingresos estable,
sino también tu mejor canal de marketing. Hablan de tu local a amigos y familiares, dejan
resefias positivas y te perdonan un error. En definitiva, invertir en fidelizacién es la inversion
mas inteligente que puedes hacer como restaurador.

El valor econdmico de los clientes leales
Los clientes recurrentes son la base de un restaurante sano. Estos son los datos que lo
demuestran:

- Mayor gasto: Los clientes fieles gastan de media un 67 % mas por visita

- Sin coste de captacion: Vuelven sin necesidad de costoso marketing

- Boca a boca: Traen de media entre 2 y 3 clientes nuevos al afio

- Comprension: Un pequefo error no importa; los habituales te dan una segunda
oportunidad

- Feedback valioso: Te dicen con sinceridad qué puede mejorar

- Previsibilidad: Puedes anticipar mejor el nivel de ocupacion

Un restaurante con un 40 % de clientes recurrentes rinde mucho mejor que uno con un 20
%. Invertir en fidelizacion es invertir en estabilidad.

¢0ué hace que los clientes sean leales?
La lealtad no surge de una sola experiencia excepcional, sino de experiencias positivas de
forma constante. Los estudios apuntan a estos factores:

- Calidad: La comida debe ser buena, siempre, sin excepciones

- Servicio: Los clientes quieren sentirse vistos y valorados

- Reconocimiento: Sentirse recordado es un poderoso factor de fidelizaciéon

- Comodidad: Reservar y pagar debe ser sencillo y sin fricciones

- Valor: No necesariamente barato, pero que valga el precio

- Conexién emocional: Un vinculo con el equipo o con la atmdsfera

8 estrategias de fidelizacion

1. Conoce a tus clientes de forma personal
Nada es mas poderoso que ser reconocido. Con un buen sistema de perfiles de clientes
puedes personalizar cada visita:
- Preferencias: Mesa favorita, bebida, platos habituales
- Alergias y necesidades dietéticas: Comunicarlas proactivamente a cocina
- Ocasiones especiales: Cumpleafos, aniversarios, fechas importantes
- Historial de visitas: ;Cuando vinieron por ultima vez? ;Qué pidieron?
"Bienvenido de nuevo, sefora Garcia, su mesa favorita junto a la ventana ya esta lista. ¢ El

Albarifio de siempre?" — ese tipo de atencion crea un vinculo que ningdn presupuesto de
marketing puede comprar.
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PREGUNTAS FRECUENTES

¢Coémo creo un programa de fidelizacién para mi restaurante?

Empieza por algo sencillo: un sistema de puntos digital a través de tu sistema de reservas.
Premia no solo las visitas, sino también las resefas online y las recomendaciones. Asegurate
de que la recompensa resulte realmente valiosa y no demasiado dificil de alcanzar.

¢Coémo recupero a los clientes habituales que han dejado de venir a mi restaurante?

Identifica a los clientes que llevan mas de 3 meses sin venir a través de tu sistema de
reservas. Enviales un mensaje personal —nunca un correo masivo— con una invitacion
caliday, si procede, un pequefio incentivo.

¢Como mido la fidelidad de los clientes en mi restaurante?

Mide el porcentaje de clientes recurrentes (apunta a un 40-60% de tus cubiertos
mensuales), la frecuencia media de visita por cliente y tu Net Promoter Score mediante
breves encuestas tras cada visita.
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E-BOOK

{COomo de fuerte es su sistema de
marketing?

|:| Nuestro perfil de Google recibe cada semana una foto nueva y horarios revisados
|:| Los clientes pueden reservar directamente desde Google en menos de dos toques
Publicamos tres momentos honestos a la semana en una plataforma elegida
Capturamos email y teléfono con consentimiento en cada reserva

Un email mensual con sustancia real llega a nuestra lista

Cada resefa recibe una respuesta serena en menos de 48 horas

000
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LISTO PARA EMPEZAR

¢Marketing que funciona
mientras usted cocina?

HappyChef automatiza la maquinaria de esta guia — reservas
desde Google, campanas de WhatsApp, perfiles de clientes y
marketing con IA — para que la senal llegue lejos incluso en sus
noches mas llenas.

Reservar una demo

Gratis, 30 minutos, sin compromiso

Wappygmef
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