
Propuesta 
de valor: 

el secreto del éxito 
gastronómico 

Una propuesta de valor bien definida puede marcar 
la diferencia entre un negocio gastronómico más 
del montón y uno que deja huella en cada cliente. 

En un entorno cada vez más competitivo, ofrecer buena 
comida ya no es suficiente: lo que realmente fideliza al 
cliente es una experiencia coherente, auténtica y memorable. 

Te guiaremos paso a paso para diseñar una propuesta 
de valor gastronómica sólida, que conecte con las 
motivaciones reales de tu cliente, se refleje en cada 
punto de contacto y evolucione sin perder coherencia. 



¿Qué es una 
propuesta de valor 
gastronómica    y qué no? 

Una propuesta de valor real es una promesa 
concreta de experiencia y resultados, respaldada 
por acciones visibles en tu operación diaria. 

Antes de confundirla, es importante tener claro qué 
no es: 

• No es un eslogan publicitario (“Sabor que 
enamora” o “Pasión por la comida”). 

• No es una tendencia momentánea (como decir 
“somos eco-friendly” si no hay una práctica real 
detrás). 

• No es simplemente decir que tienes “la mejor 
calidad” o “el mejor servicio” si eso no está 
probado y diferenciado. 

Por ejemplo, decir que eres un restaurante que 
“respeta el tiempo del cliente” no basta. Eso 
debe verse reflejado en: 

• Tiempos de espera cortos. 

• Menú con platos rápidos de preparar. 

• Atención ágil en el servicio. 

• Información clara en redes o apps de delivery. 



5 pasos para construir una propuesta de valor sólida 
Esta no es una tarea de escritorio. Requiere observar tu negocio, 
escuchar a tu cliente y tomar decisiones reales en tu operación. 
Aquí te damos una ruta práctica en 5 pasos: 

1. 
Entender a tu 
cliente ideal 
No puedes prometer valor sin 
saber a quién le hablas. Para 
identificar a tu cliente ideal, 
empieza por responder: 

• ¿Quién te visita con más 
frecuencia? 

• ¿Por qué te eligen (o no)? 

• ¿Qué les frustra de otros 
negocios similares? 

• ¿Qué buscan realmente 
cuando comen fuera de casa? 

Para ello, puedes crear una 
pequeña ficha de tu cliente 
ideal a partir del uso de 
encuestas rápidas, reseñas 
en línea, comentarios en 
redes o feedback directo 
para recopilar información. 

Ejemplo: 

• Nombre ficticio: “Paula, 34 
años, trabaja cerca, tiene poco 
tiempo para almorzar”. 

• Frustraciones: Menús aburridos, 
mal servicio, filas largas. 

• Motivaciones: Comida sabrosa, 
ágil, con buena presentación 
para compartir en Instagram. 

Tu propuesta de valor debe 
responder a un problema real o 
deseo latente de ese perfil. 



2. 
 Definir tu 
identidad gastronómica 
La pregunta en la que te debes enfocar es ¿qué vendes 
además de comida? Aquí es necesario mirar al interior 
respecto a lo que haces distinto y cuál es tu esencia. 
Reflexiona sobre estos aspectos: 
• ¿Tu menú gira alrededor de una técnica, cultura, 

experiencia sensorial o estilo de vida? 

• ¿Qué emociones genera tu espacio y tu atención? 

• ¿Tu propuesta se basa en rapidez, sabor 
tradicional, innovación o cercanía? 

Ejemplo: 

Identidad Se expresa en... 

“Comida rápida y rica” 

“Sabor de casa” 

“Experiencia para 
compartir” 

Menús reducidos, cocina 
visible, entregas puntuales 

Recetas familiares, trato 
cálido, diseño acogedor 

Platos al centro, música, 
atención colaborativa 

Importante: Evita querer ser todo para todos, 
ya que una identidad clara y auténtica conecta 
mejor que una oferta genérica. 

3. 
Construir tu promesa 
Es hora de formular tu promesa de valor.  Esta 
debe responder 3 preguntas clave: 
1. ¿Qué problema resuelves o qué deseo cumples? 
Uno de los más comunes: “No tengo tiempo para almorzar”. 
En ese caso, tu respuesta o promesa puede estar guiada 
a garantizar “Comida sabrosa en menos de 10 minutos”. 
2. ¿Qué te hace diferente? 
No digas solo “buena atención”, explica cómo 
lo logras: “Nuestro equipo recibe formación 
semanal para servir en menos de 2 minutos”. 
3. ¿Por qué confiar en ti? 
Usa señales claras: testimonios, reseñas, años de 
experiencia, transparencia en procesos, certificaciones, etc. 

Estructura sugerida para tu promesa: 
“En [nombre del negocio] ayudamos a [cliente 
ideal] que busca [motivación o necesita resolver 
X] a lograrlo mediante [tu solución única]”. 

Ejemplo: 
En Casa Rápida ayudamos a oficinistas que solo 
tienen 30 minutos para almorzar. ¡Comida rica, 
sin filas ni espera gracias a nuestro sistema 
de pedidos programados desde el celular! 



4. 
Convertir tu promesa en experiencia 
Una promesa sin ejecución es solo marketing vacío. Cada 
decisión, desde el mantel hasta el pie de página en tu sitio 
web y/o redes sociales, debe reforzar lo que prometes. 
Por eso, la propuesta de valor debe materializarse 
en cada punto de contacto con tu cliente: 

Menú: 
• ¿Los platos reflejan tu identidad? 

• ¿Los nombres, descripciones y fotos transmiten 
tu esencia? 

• ¿El orden, estructura y combos están diseñados 
para el tipo de cliente que quieres atraer? 

Servicio: 
• ¿El equipo entiende cuál es la promesa del negocio? 

• ¿La experiencia es consistente entre el local, el 
teléfono y el delivery? 

• Recuerda: Usar frases clave de tu propuesta en la 
capacitación del personal. 

Redes sociales y contenido digital: 

• ¿Tus publicaciones reflejan tu identidad o solo 
subes fotos genéricas de comida? 

• ¿Tu tono y estilo son coherentes con tu espacio 
físico y tu menú? 

• ¿Tu biografía o perfil incluyen tu promesa de valor? 

Delivery y empaque: 
• ¿La presentación del pedido mantiene la 

experiencia que prometiste? 

• ¿La entrega cumple con tus tiempos? 

• ¿El empaque ayuda a mantener la calidad y 
contiene un mensaje que refuerce tu promesa? 

5. 
Validar y ajustar 
tu promesa de marca 
Una propuesta de valor no se escribe una vez y 
se guarda. Es un proceso vivo. Para mantenerla 
relevante, necesitas validar y ajustar: 
¿Cómo recoger feedback real? 
• Revisa reseñas online con regularidad. 

• Habla directamente con clientes frecuentes. 

• Haz encuestas rápidas después del servicio. 

• Observa qué platos se piden más, qué quejas se repiten. 
Recuerda que no todo comentario requiere un cambio. 
Analiza qué es consistente y qué es una excepción. 
¿Cómo hacer ajustes sin perder coherencia? 
• Evalúa si el ajuste alinea o rompe tu identidad. 

• Prueba mejoras en piloto antes de hacer cambios completos. 

• Asegúrate de que todo el equipo entienda los cambios. 

Ejemplo: 

Si tu identidad es “experiencia ágil”, y los clientes 
piden más variedad, no sumes 10 nuevos 
platos en un instante, considera una rotación 
semanal o menú del día más dinámico. 
Una propuesta de valor clara y coherente es el hilo 
conductor que conecta cada punto de contacto con tus 
clientes. No basta con tener una buena oferta gastronómica: 
hay que saber demostrar por qué vale la pena elegirte. 



1. Descubrimiento (Atracción inicial) 

Punto de contacto 

Página web 

Redes sociales 
(Bio/publicaciones) 

Google Maps/Ficha GMB 

Publicidad pagada 
(Meta, Google) 

¿La propuesta de 
valor está clara? 

¿Qué dice 
hoy? 

¿Qué debería 
decir? 

Acciones 
necesarias 

Sí No 

Sí No 

Sí No 

Sí No 

Referidos / Boca a boca Sí No 

2. Interacción (Consideración y decisión) 

Punto de contacto 

Menú (físico o digital) 

Carta de 
presentación del mesero 

Reservas online o Whatsapp 

¿La propuesta de 
valor se percibe? 

¿Qué 
comunica? 

¿Qué debería 
comunicar? 

Acciones 
necesarias 

Sí No 

Sí No 

Sí No 

Respuestas a DMs o consultas 

Promociones o 
combos destacados 

Sí No 

Sí No 

Mapa de puntos 
de contacto con 
tus clientes 
En este espacio puedes 
identificar todos los 
momentos y canales donde 
tu negocio gastronómico 
debe expresar con claridad 
su propuesta de valor 
para atraer, convencer 
y fidelizar clientes. 



3. Experiencia (Consumo en local o a domicilio) 

Punto de contacto 

Ambientación del lugar 

Presentación de los platos 

Interacción con el equipo 

Empaque en delivery 

¿La propuesta 
se vive y se refuerza? 

¿Qué se 
experimenta? 

¿Qué debería 
vivirse? 

Acciones 
necesarias 

Sí No 

Sí No 

Sí No 

Sí No 

4. Postconsumo (Fidelización) 

Punto de contacto 

Encuestas o feedback 

Seguimiento por redes / email 

Promociones para volver 

¿La propuesta 
se recuerda? 

¿Cómo sigue 
el contacto? 

¿Qué debería 
pasar? 

Acciones 
necesarias 

Sí No 

Sí No 

Sí No 

Reseñas y recomendaciones Sí No 



La mejor forma 
de sorprender a tus 
clientes es ofrenciéndoles 
productos de una 

calidad inigualable.calidad inigualable. 
NESTLÉ PROFESSIONAL® 
te ayuda a cumplir esa meta. 
La información proporcionada se basa en una visión 
general de la industria y no es específica de su negocio. 
Cada negocio es único y las decisiones relacionadas con él 
deben tomarse tras consultar con los expertos adecuados, 
de considerarlo necesario. 

Fuentes 

¡Somos el socio que 
te inspira a crecer! 

• How to Craft a Compelling Value 
Proposition for Restaurants – Foodics 

• 7 value propositions with potential 
– National Restaurant Association 

• How to Write a Great Value Proposition 
[7 Top Examples + Template] by 
Laura M. Browning – HubSpot 

• Value proposition of a restaurant – Monouso Blog 

https://www.foodics.com/value-proposition-for-restaurants/
https://www.foodics.com/value-proposition-for-restaurants/
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https://restaurant.org/education-and-resources/resource-library/7-value-propositions-with-potential/
https://blog.hubspot.com/marketing/write-value-proposition
https://blog.hubspot.com/marketing/write-value-proposition
https://blog.hubspot.com/marketing/write-value-proposition
https://www.monouso-direct.com/blog/value-proposition-of-a-restaurant/



