Cuando 1levar 1las redes
soclales exige mas que jugar

Las redes sociales ya no son un pasatiempo ni un ejercicio
emocional: es publicidad en estado puro y como tal, necesita
estrategia, lenguaje, timing y objetivos claros. Lo demas -las
plantillas repetidas, los filtros de moda o las canciones
virales sin contexto- son ruido. Y el ruido por si solo, no
construye marca. La gran confusidén hoy es creer que estar en
las redes es sindnimo de hacer redes. Y no, no lo es.

En un ecosistema dominado por el consumo visual exprés, donde
historias y reels han ocupado el lugar que antes tenia la
televisién, 1o que no capta la atencidén en los primeros tres
segundos, esta condenado al olvido. No importa si es una
receta perfecta o una sala preciosa: si no hay una entrada
emocional o informativa clara, el usuario pasa de largo. Y si
pasa de largo, no hay recuerdo, no hay engagement, no hay
conversién. En publicidad esto tiene un nombre: fracaso en el
recall.
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Pero aqui no se trata de gritar mas
fuerte, ni de moverse mas rapido, se
trata de pensar mejor. De entender que
cada contenido debe estar alineado con el
proposito de la marca: équieres vender?
iposicionar tu cocina? ¢éreforzar el
equipo humano? ¢educar al cliente? todo
eso puede hacerse con un reel, si, pero
no con cualquier reel.

Salir del lugar comun no es “ser mas loco”, es tener mas
criterio. Evitar las formulas desgastadas no implica ignorar
las tendencias, sino adaptarlas con personalidad. No repetir
lo que hace el vecino, sino identificar qué tono, ritmo y
estética definen tu negocio. Y sobre todo, comprender quién
estd al otro lado de la pantalla: su edad, sus costumbres, su
horario de uso. Porque si le hablas a un publico de 45 afnos



como si fueran adolescentes de TikTok, no solo no conectaras,
probablemente te dejen de sequir.

El restaurante que hoy triunfa en redes no es el que mas
publica, sino el que mejor comunica. El que convierte sus
platos en relatos, sus servicios en experiencia y su personal
en comunidad. Ese que no se deja llevar por la emocidn efimera
del “esto me gusta” sino que trabaja con visién, datos vy
contenido con alma. Hacer redes sociales hoy es hacer marca. Y
hacer marca requiere oficio, no solo intuiciodn.

Si el plato no cambia, la foto tampoco,
el contenido necesita cocina viva

Ninguna campafa publicitaria -por mas brillante que sea- puede
cubrir el silencio creativo de una cocina estancada. En redes
sociales, como en el plato, la novedad es necesaria.
Restaurantes, cafeterias, hamburgueserias, shawarmas,
pizzerias o puestos de tacos: todos necesitan sorprender al
cliente con algo nuevo de vez en cuando. No porque sea moda,
sino porque el paladar -como el algoritmo- se acostumbra, vy
cuando eso pasa, el interés baja.

La innovacion gastrondmica no siempre
implica alta cocina. A veces basta con
una edicidén limitada, un plato del mes,
una version de temporada o un maridaje
inesperado.

Cambiar una salsa, reinterpretar un clédsico o introducir un
ingrediente local poco habitual puede ser suficiente para
generar contenido, conversacién y ventas. Pero si la carta no
se toca en tres anos, si todo sabe igual desde 2018, no hay
fotografia, reel o sorteo que 1logre disimularlo. La
creatividad en redes nace en la cocina, no en el filtro de
Instagram.



equipo, activa a los cocineros, mantiene motivado al servicio
y da motivos reales para comunicar. ¢(Qué vas a contar hoy si
todo sigue igual que ayer? La repeticién excesiva -incluso de
lo bueno- cansa. Un restaurante que no cambia es un
restaurante que empieza a hablarle a un plblico que ya no
escucha y eso en redes, es sentencia de muerte.

Ademas, la innovacién es una sefal de respeto hacia el cliente
habitual. Le dice: “estds aqui cada semana, y por eso, te
ofrezco algo distinto”. Ese simple gesto, si se comunica bien,
construye lealtad de marca. Lo contrario es asumir que el
cliente esta obligado a volver, cuando lo que espera -aunque
no lo diga- es una pequefia sorpresa que le recuerde por qué
sigue eligiéndote.

Hacer marketing gastronomico no es solo tener redes activas:
es tener una cocina activa. Una que respira, que prueba, que
propone. Porque el marketing se alimenta de ideas, pero, sobre
todo, de platos que valga la pena mostrar.



Decalogo para hacer redes con cabeza (y
con gusto)

Guia practica para restaurantes, cafeterias y negocios
gastrondémicos

1. Haz redes con objetivo, no por ansiedad: Antes de
publicar, preguntate: iquiero vender, atraer, fidelizar,
emocionar o ensefiar? Cada contenido debe tener wun
propésito. Si solo estds publicando “para que no se
enfrie el feed”, el cliente lo nota.

2. Tu plato es el contenido, no el filtro: La mejor campafa
empieza en la cocina. Si el plato emociona, comunica por
si solo. No necesitas montajes exagerados. Necesitas
autenticidad, buena luz y un dadngulo que respete el
sabor.

3. Captura la atencidén en menos de 5 segundos: Tus primeros
segundos en un reel o historia deben decir algo claro,
potente o curioso. Si no atrapas rapido, el algoritmo te
hunde y el usuario pasa de largo.

4. No repitas lo que ya hizo el vecino: Los audios virales,
los trends y las plantillas pueden ser trampas. Usalos
sl encajan con tu marca, pero nunca a costa de tu
identidad. Ser distinto es mas rentable que ser viral
por tres horas.

5. Actualiza tu carta, no solo tu Instagram: Si tus platos
llevan tres afios iguales, tu contenido también. Las
novedades activan la curiosidad, el algoritmo y las
visitas. La creatividad en redes se alimenta de lo que
pasa en los fogones.

6. EL cliente fiel espera que le sorprendas: Una promo
mensual, un plato exclusivo, un guifo de temporada. No
necesitas cambiar todo, pero si tener algo nuevo que
contar. La novedad, bien contada, fideliza mas que un
descuento.

7. Conoce tu horario y a tu pudblico: Publicar a las 9:00 si



tu plblico te busca a las 20:30 es tirar esfuerzo.
Analiza cuando estan activos, qué tipo de contenido
consumen y en qué tono hablan. Sin eso, todo es
intuiciodn.

8. No vendas productos, vende experiencias: No digas
“hamburguesa con queso”. Muestra el momento, la textura,
el sonido, el disfrute. Los mejores contenidos cuentan
una historia sin decir una sola palabra.

9. La calidad de tu contenido debe reflejar la de tu
comida: Si tus platos estdn cuidados, tu comunicacién
también debe estarlo. Fotos pixeladas, videos mal
encuadrados o disefios con tipografias cadticas matan la
confianza. Y sin confianza, no hay conversion.

10. Haz comunidad, no solo seguidores

Responder comentarios, mostrar al equipo, felicitar a tus
clientes habituales.. Las redes no son un altavoz: son una
plaza. Y los negocios que entienden esto, se convierten en
lugares donde la gente quiere volver, comer y compartir.



