Estudios Originales

Analisis Masterestaurant de herramientas
digitales para el restaurante 2026: el 70% de
las ventas QSR ya nace en un canal digital

0 Por Diego F. Parra - Actualizado 2026-08-12 - Tecnologia e IA

VEREDICTO RAPIDO

Las herramientas digitales para el restaurante dejaron de ser una capa opcional: segun
Restroworks (2025), el 70% de las ventas QSR provendria de pedidos digitales al cierre de
2025, y el mercado de POS reporta que mas del 78% de los restaurantes ya usaba software
de punto de venta en 2024, frente al 42% de 2018 (Restaurant POS Systems Market, 2024).
La decisiéon de 2026 no es si digitalizar, sino en qué orden: primero el POS como fuente
unica de verdad, después la programacion asistida por IA —que TimeForge (2025) asocia a
8-12% menos costo laboral con pronésticos por encima del 90% de precision— y solo al
final los agentes de atencién. Quien invierte al revés compra dashboards bonitos sobre
datos sucios.
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2 Estudio Masterestaurant / Sintesis del Sector

Sintesis experta - fuentes del sector citadas

PROPIEDAD INTELECTUAL DE MASTERESTAURANT® — EXCLUSIVO PARA LIDERES DE SECTOR

Un duefio de tres locales me enseid su pantalla el mes pasado: catorce suscripciones activas, cuatro de ellas
duplicando la misma funcién, y ni un solo nimero que cuadrara con el cierre de caja del viernes. Ese es el

estado real del parque tecnolégico gastrondmico en 2026, y no se arregla comprando otra herramienta. Se

arregla ordenando la secuencia.

Este analisis sintetiza datos publicos de Restroworks, Toast, Restaurant POS Systems Market, TimeForge,

Zellyfi, Businessdasher, UpMenu y la National Restaurant Association, publicados entre 2024 y 2025, y les

aplica la lectura de un consultor que trabaja unit economics y prime cost todos los dias. Las cifras son de esas

organizaciones; el aporte de Diego F. Parra y Masterestaurant es la interpretacion, la desagregacion por
segmento y el orden de compra que se deriva de ellas.

Le adelanto la tesis, porque prefiero discutirla desde el principio y no venderla al final: la brecha de rentabilidad

entre restaurantes de tamano parecido ya no la explica la tecnologia que TIENEN, sino la que consiguieron
conectar al margen de contribucién. Toast reporta 164.000 ubicaciones en su plataforma y 195.100 millones

USD de volumen de pagos procesado en el afio fiscal 2025, un 23% mas que el ejercicio anterior (Toast, 2025);

el software esta en todas partes. La disciplina para leerlo, no.

COMPARACION LADO A LADO

Comparacién lado a lado

Punto de partida - adopcion de

POS

Canal digital - peso en ventas
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METODO TRADICIONAL
(COMPRA POR URGENCIA)

X Se compra POS cuando
falla la caja; el 42% del sector lo
tenia en 2018 y muchos
independientes siguen en ese
modo reactivo (Restaurant POS
Systems Market, 2024)

X  Se abre delivery agregador
sin costear la comision; el 37%
de los adultos pide delivery al
mMenos una vez por semana y
ese volumen entra sin margen
medido (UpMenu, 2024)

METODO MASTERESTAURANT
(SECUENCIA POR MARGEN)

v POS primero como fuente Unica de
verdad: mas del 78% de los restaurantes ya lo
usaba en 2024, asi que la ventaja no esta en
tenerlo sino en cerrar el inventario contra él
(Restaurant POS Systems Market, 2024)

v' Canal propio antes que agregador, con el
70% de las ventas QSR proyectado como
digital al cierre de 2025 se costea cada canal
por separado (Restroworks, 2025)
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Programacion de personal

Atencion y consultas
repetitivas

Fidelizacion y ticket promedio

Estructura de costos del stack

Talento y curva de aprendizaje

METODO TRADICIONAL
(COMPRA POR URGENCIA)

X Horario en hoja de calculo,
ajustado el domingo por la
noche, sin pronostico de
demanda ni control de horas

extra

X Teléfono y mensajeria
atendidos por el personal de
sala en hora pico, con pedidos
perdidos que nadie contabiliza

X  Sellos en cartulina o
programa sin lectura de datos;
el comportamiento del cliente
no llega nunca a la ingenieria
de menu

X Suscripciones acumuladas
sin auditoria anual, con solapes
funcionales y datos que no se
hablan entre si

X Rotacion alta absorbida
como fatalidad, con cada salida
costando hasta el 150% del
salario en reemplazo
(StaffedUp, 2025)

METODO MASTERESTAURANT
(SECUENCIA POR MARGEN)

v Programacion asistida por I1A: 8-12% de
reduccion de costo laboral y precision de
pronostico superior al 90% documentada por
TimeForge (2025)

v' Agente de |IA para consultas repetitivas:
entre 30% y 40% de ahorro en costo de
servicio al cliente segun Zellyfi (2025), con
escalado a persona en lo que si requiere
criterio

v Lealtad conectada al POS: el 65% de los
clientes ajusta su pedido para ganar mas
puntos, palanca directa sobre ticket promedio
(Businessdasher, 2025)

v Stack auditado contra prime cost y punto
de equilibrio; cada herramienta justifica su
costo mensual en puntos de margen de
contribucion

v Entrenamientos de hospitalidad ligados a
la herramienta: se capacita sobre el sistema
que ya usa el equipo, y el 6,2 millones de
joévenes de 16-19 anos en la fuerza laboral
entra con nativo digital a favor (National
Restaurant Association / BLS, 2024)

Hallazgo 1 — El punto de venta dejé de ser una decision y paso a ser el suelo del edificio

Comprar POS ya no lo diferencia de nadie, porque el report de Restaurant POS Systems Market (2024) docu-
menta que mas del 78% de los restaurantes usaba algun software de punto de venta en 2024, frente al 42%
que lo hacia en 2018: en seis afios la categoria pas6 de ventaja competitiva a requisito de entrada, como la
campana extractora. Toast cerré 2025 con 164.000 ubicaciones en su plataforma, contra 134.000 el afio ante-
rior, y proceso 195.100 millones USD en pagos, un 23% mas que el ejercicio previo (Toast, 2025). Esas dos ci-
fras juntas dicen algo incomodo para el duefio que todavia esta eligiendo proveedor: el mercado ya se consoli-
doé mientras usted comparaba planes. Lo que si decide su margen es qué hace con lo que el POS registra cada
noche, y ahi la brecha entre operadores es brutal. Porque el pedido digital reordena la carga de trabajo dentro
de la cocina, no unicamente el origen de la venta.
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Hallazgo 2 — ;Por qué el canal digital cambié la

aritmética de la cocina y no solo la del marketing

Restroworks (2025) proyecta que el 70% de las ventas en QSR provendria de pedidos digitales al cierre de
2025, y UpMenu (2024) mide que el 37% de los adultos pide delivery al menos una vez por semana, con mas
del 40% ordenando delivery o takeout entre tres y cinco veces al mes. Traduzca eso a linea caliente: si siete de
cada diez tickets entran sin que nadie los cante, la partida deja de trabajar contra la mirada del comensal y em-
pieza a trabajar contra un temporizador. El error que veo repetido es dimensionar el personal con el historico de
saldén y luego culpar al repartidor por los tiempos. La estacion de empaque merece su propio puesto costeado,
no un rincén robado al pase. Si tuviera que ordenar la compra por impacto sobre el prime cost, la programacion
inteligente va primera y no la discuto. TimeForge (2025) reporta reducciones de costos laborales de entre 8% y
12% con programacion asistida por IA, sosteniendo una precision de prondstico superior al 90%.

Hallazgo 3 — La programacion asistida por IA es la unica

herramienta con retorno directo sobre el prime cost

Sobre una némina que en operacion normal se lleva alrededor de un tercio de la venta, ese rango mueve entre
dos y cuatro puntos de margen operativo, mucho mas de lo que rinde cualquier campafa de descuentos. Y hay
un segundo efecto que casi nadie contabiliza: StaffedUp (2025) calcula el costo de reemplazar a un empleado
en 150% de su salario, de modo que cada renuncia evitada por horarios predecibles es dinero que no sale de
caja. Mi lectura es que la ndmina, no el food cost, es donde el software todavia tiene margen sin explotar. Zellyfi
(2025) mide reducciones de entre 30% y 40% en el costo de servicio al cliente cuando un chatbot de IA absorbe
las consultas repetitivas, y ese numero es real siempre que la conversacion termine en el bot. La paradoja del
oficio aparece cuando el restaurante automatiza reservas y modificaciones de pedido: el bot resuelve el 80%
barato y escala el 20% caro justo en el turno pico, cuando el gerente no puede atender el teléfono.

Hallazgo 4 — Los chatbots ahorran, pero el ahorro depende de dénde los coloque

La resuelvo asi, y es una postura firme: automatice horarios, ubicacion, disponibilidad, estado del pedido y poli-
tica de alérgenos, pero deje las modificaciones de comanda en manos humanas hasta que el POS y el bot
compartan la misma base. Un chatbot que promete un cambio que la cocina no ve genera un reclamo, y el re-
clamo cuesta mas que la llamada que evitd. El dato que mas me hizo cambiar de opinidn sobre los programas
de puntos lo publica Businessdasher (2025): el 65% de los clientes ajusta su pedido para ganar mas recompen-
sas. Eso convierte la lealtad en una palanca de menu engineering, no en un descuento diferido, y cambia por
completo la pregunta de disefio. Si el 65% mueve la mano hacia donde usted pone puntos, péngalos sobre las
categorias de alto margen de contribucion: Technomic (2024) reporta que el 46% de los encuestados sefala el
alcohol entre las categorias de mayor margen del menu.

Hallazgo 5 — Lealtad: el programa no premia al cliente, le dicta el ticket

Un programa que regala el plato estrella quema margen; uno que empuja bebida y acompafiamiento lo fabrica.
Aqui me equivoqué durante afios recomendando puntos planos por ddlar gastado, que es la forma mas cara de
comprar una frecuencia que igual iba a ocurrir. Lievemos el escenario hasta el final, porque el duefio de tres lo-
cales del que hablaba al principio ya lo vivio. Suponga que contrata POS, programacion, lealtad, chatbot, inven-
tario, delivery propio y agregadores, cada uno con su login y su reporte: el pronéstico laboral del que TimeForge
(2025) promete mas del 90% de precision se alimenta de una venta que el POS registra, pero si el 70% de tic-

www.masterestaurant.com - Estudio Original - Analisis Masterestaurant de herramientas digitales para el restaurante 2026: el 70% de las ventas QSR ya nace en un canal ... Péag. 4 de 14



kets digitales que proyecta Restroworks (2025) entra por tabletas de agregadores que no vuelcan al mismo sis-
tema, el prondstico trabaja sobre la mitad de la demanda y programa de menos justo el viernes. Ese 8-12% de
ahorro laboral no aparece, la operacion colapsa, y el diagndstico habitual culpa al software.

Hallazgo 6 — Qué pasa si compra las catorce herramientas antes de conectar dos

El fallo no fue la compra. Fue el orden. Diego F. Parra y Masterestaurant sostienen una secuencia distinta a la
que empuja el mercado, y sale de leer las cifras juntas en lugar de por separado. Primero, POS con reporteria
que cuadre contra el cierre de caja, hoy piso de mercado segun el report de Restaurant POS Systems Market
(2024) con mas del 78% de adopcion. Segundo, integracion de todos los canales digitales al mismo POS, por-
que sin eso el 70% de ventas digitales que proyecta Restroworks (2025) queda ciego. Tercero, programacion
asistida por IA, con su 8-12% de ahorro laboral medido por TimeForge (2025). Cuarto, lealtad dirigida a las ca-
tegorias rentables. El chatbot llega quinto, no primero, aunque sea lo que mejor se demuestra en una feria. La
tecnologia conectada al margen de contribucion es la que paga; el resto es suscripcidon. Hay un limite duro que
el software no cruza, y conviene decirlo antes de firmar contratos.

Hallazgo 7 — La restriccion que ninguna herramienta resuelve: quién opera el turno

La National Restaurant Association, con datos del Bureau of Labor Statistics (2024), contabiliza 6,2 millones de
jovenes de 16 a 19 afos en la fuerza laboral estadounidense, unos 900.000 mas que en 2019, y ese perfil rota
rapido por definicion. Una plantilla joven y movil convierte cada interfaz complicada en horas de capacitacion
que StaffedUp (2025) ya valoro indirectamente al fijar el reemplazo en 150% del salario. Por eso el criterio de
compra que aplico en auditoria no es la lista de funciones, sino cuantos minutos tarda un cocinero nuevo en
operar la pantalla sin preguntar. Mida eso el lunes con el turno de la tarde, cronémetro en mano, y tendra su de-
cision de proveedor antes del viernes.

Hallazgo 8 — Fuentes, alcance y método de esta sintesis

FUENTES SINTETIZADAS (organizacion y afio): Restroworks — Restaurant Mobile App Statistics (2025), so-
bre peso del canal digital en QSR; Toast (2025), sobre volumen de pagos y alcance de plataforma; Restaurant
POS Systems Market report (2024), sobre penetracion de POS; TimeForge (2025), sobre programacion asistida
por IA; Zellyfi (2025), sobre chatbots de atencién; Businessdasher (2025), sobre programas de lealtad; UpMenu
(2024), sobre frecuencia de delivery; National Restaurant Association con datos del Bureau of Labor Statistics
(2024), sobre fuerza laboral joven; StaffedUp (2025), sobre costo de reemplazo. VENTANA TEMPORAL.: publi-
caciones de 2024 y 2025, con proyecciones que los propios emisores extienden al cierre de 2025 y comienzo
de 2026. Se descartaron cifras anteriores a 2024 salvo cuando la fuente las usa como linea base comparativa,
como el 42% de adopcion de POS en 2018 que reporta el informe de mercado de 2024. CRITERIO DE
SELECCION: se priorizaron fuentes que publican metodologia o que operan la infraestructura que miden —
el caso de Toast, que reporta su propio volumen procesado—, y se excluyd cualquier cifra sin organizacion
emisora identificable.

Hallazgo 9 — Fuentes, alcance y método de esta sintesis — en la practica

Cuando dos fuentes miden lo mismo con numeros distintos, se citan ambas y se explica la diferencia de defini-
cién en lugar de promediarlas. QUE APORTA MASTERESTAURANT: la lectura, la desagregacién por segmento
y el orden de implementacion. Diego F. Parra no produjo ninguna de estas cifras ni audité una muestra propia
para este analisis; su trabajo aqui es de sintesis y criterio, apoyado en veinte afios de consultoria en 43 paises.
LIMITACIONES HONESTAS: la mayoria de estas fuentes tiene sesgo geografico estadounidense, de modo que
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los valores absolutos no se trasladan directo a mercados latinoamericanos o europeos —donde ACODRES
(2025), por ejemplo, documenta un alza de 9,8% en precios de platos en Colombia desde febrero de 2025 con
dinamicas de costo propias—. Varias cifras provienen de proveedores tecnoldgicos que tienen interés comercial
en mostrar adopcién alta; se citan igualmente porque son las Unicas series publicas continuas, pero conviene
leerlas como techo optimista y no como promedio del sector.

Hallazgo 10 — Fuentes, alcance y método de esta sintesis — claves y datos

Y ninguna de estas fuentes desagrega con finura por tamafio de operacion, asi que la asignacién por segmento
que vera mas abajo es interpretacion de consultoria, no dato publicado. DEFINICIONES OPERATIVAS DE
CADA METRICA DEL SCORECARD: penetracion de POS = porcentaje de establecimientos con software de
punto de venta activo, medido sobre censo de mercado, en puntos porcentuales. Peso del canal digital = ventas
originadas en app, web o kiosco sobre venta total del segmento, en porcentaje. Reduccién de costo laboral por
IA = variacion del costo de ndmina tras implantar programacion algoritmica, sobre la base previa, en porcentaje.
Ahorro en atenciéon = variacién del costo de servicio al cliente al derivar consultas repetitivas a un agente
conversacional, en porcentaje. Elasticidad de lealtad = porcentaje de clientes que modifica su pedido para
acumular puntos, medido por encuesta. Costo de reemplazo = costo total de cubrir una vacante expresada
como multiplo del salario anual del puesto. COMO CITAR ESTE ANALISIS: Parra, D.

Hallazgo 11 — Fuentes, alcance y método de esta sintesis — ejemplos y cifras

F. (2026). Analisis Masterestaurant de herramientas digitales para el restaurante 2026. Masterestaurant. Las ci-
fras cuantitativas pertenecen a las organizaciones citadas en cada caso —Restroworks, Toast, Restaurant POS
Systems Market, TimeForge, Zellyfi, Businessdasher, UpMenu, National Restaurant Association y StaffedUp—;
la sintesis, la desagregacion por segmento y las recomendaciones son de Masterestaurant.

PUNTO POR PUNTO

Lectura comparada: qué dispara cada hallazgo

PENETRACION DE POS (RESTAURANT POS SYSTEMS MARKET, 2024)

A - METODO TRADICIONAL (COMPRA POR B - MASTERESTAURANT Mas del 78% en
URGENCIA)

2024; tener POS ya no distingue a nadie
42% en 2018; la tecnologia era diferencial

competitivo y quien la tenia ganaba
tiempo

Veredicto: El diferencial se mudo de la posesion al uso: gana quien conecta inventario, compras

y ndmina a ese POS y cierra food cost variance semanalmente.
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PESO DEL CANAL DIGITAL EN QSR (RESTROWORKS, 2025)

A - METODO TRADICIONAL (COMPRA POR B - MASTERESTAURANT 70% de las
URGENCIA)

ventas QSR proyectadas como digitales al

Canal digital tratado como complemento cierre de 2025

del salén, sin costeo propio

Veredicto: Si siete de cada diez pedidos nacen en pantalla, la carta digital ya no puede ser una
foto de la carta fisica: pide ingenieria de menu propia.

PROGRAMACION DE PERSONAL (TIMEFORGE, 2025)

A - METODO TRADICIONAL (COMPRA POR B - MASTERESTAURANT Programacion
URGENCIA)

algoritmica con prondstico >90% de

Horario por intuicion, ajustado el domingo, precision y 8-12% menos costo laboral

con horas extra descubiertas en la ndmina

Veredicto: Es la palanca con mejor relacion esfuerzo-retorno del stack: mueve prime cost en
semanas y no exige cambiar de sistema.

ATENCION AL CLIENTE (ZELLYFI, 2025)

A - METODO TRADICIONAL (COMPRA POR B - MASTERESTAURANT Agente
URGENCIA)

conversacional cubriendo repetitivo, con

Personal de sala atendiendo teléfono en 30-40% de ahorro en costo de servicio
hora pico, con pedidos perdidos sin

contabilizar

Veredicto: Automatice lo que se repite y escale a persona lo que exige criterio; el error caro es
automatizar la queja, que es justo donde se retiene al cliente.
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PROGRAMAS DE LEALTAD (BUSINESSDASHER, 2025)

A - METODO TRADICIONAL (COMPRA POR B - MASTERESTAURANT 65% de clientes
URGENCIA)

modifica su pedido para ganar puntos, con

Sellos o app desconectada del punto de ol dato entrando al POS

venta, sin lectura de comportamiento

Veredicto: La lealtad bien conectada es una herramienta de ingenieria de menu disfrazada de
marketing: dirige el pedido hacia los platos de mayor margen de contribucion.

ESCALA DE PLATAFORMA (TOAST, 2025)

A - METODO TRADICIONAL (COMPRA POR B - MASTERESTAURANT 164.000
URGENCIA)

ubicaciones y 195.100 millones USD

134.000 ubicaciones en 2024 y volumen procesados, +23% interanual

de pagos menor
Veredicto: La consolidacion de plataformas reduce el riesgo de integraciones fragiles, pero
aumenta la dependencia: negocie portabilidad de datos antes de firmar a tres afnos.

COMPARACION LADO A LADO

Coémo compra tecnologia el restaurante promedio CcoOMPRA REACTIVA

X Elige la herramienta por el precio de la suscripcion y no por el punto de margen que mueve.

X Suma canales digitales sin costear la comisién del agregador contra el margen de contribucién del
plato.

X Mide adopcién por numero de licencias activas, no por decisiones tomadas con el dato.

X Programa el personal con la intuicion del domingo y descubre el sobrecosto laboral en la nédmina del
dia 15.

X Deja el inventario fuera del POS, con lo cual el food cost variance solo aparece cuando ya se comio el
margen.
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Coémo lo ordena el método Masterestaurant MASTERESTAURANT

v" Fija el POS como fuente unica de verdad antes de comprar cualquier capa de analisis encima.

v"  Costea cada canal por separado —salén, canal propio, agregador— y decide con el margen neto de

cada uno, no con la venta bruta.

v Introduce la IA donde hay volumen repetitivo y medible: pronédstico de demanda, programacion,

consultas frecuentes.

v Ata cada dashboard a UNA decision semanal concreta; si nadie decide con él, el dashboard se apaga.

v" Audita el stack completo dos veces al afio contra prime cost, punto de equilibrio y rotacion de mesas.

COMPARACION LADO A LADO

Comparacioén lado a lado

Punto de partida - adopcion de
POS

Canal digital - peso en ventas

Programacion de personal

METODO TRADICIONAL
(COMPRA POR URGENCIA)

X Se compra POS cuando
falla la caja; el 42% del sector lo
tenia en 2018 y muchos
independientes siguen en ese
modo reactivo (Restaurant POS
Systems Market, 2024)

X Se abre delivery agregador
sin costear la comision; el 37%
de los adultos pide delivery al
menos una vez por semana y
ese volumen entra sin margen
medido (UpMenu, 2024)

X Horario en hoja de calculo,
ajustado el domingo por la
noche, sin prondstico de
demanda ni control de horas
extra

www.masterestaurant.com - Estudio Original - Analisis Masterestaurant de herramientas digitales para el restaurante 2026: el 70% de las ventas QSR ya nace en un canal ...

METODO MASTERESTAURANT
(SECUENCIA POR MARGEN)

v" POS primero como fuente Unica de
verdad: mas del 78% de los restaurantes ya lo
usaba en 2024, asi que la ventaja no esta en
tenerlo sino en cerrar el inventario contra él
(Restaurant POS Systems Market, 2024)

v' Canal propio antes que agregador, con el
70% de las ventas QSR proyectado como
digital al cierre de 2025 se costea cada canal
por separado (Restroworks, 2025)

v" Programacion asistida por IA: 8-12% de
reduccion de costo laboral y precision de
pronéstico superior al 90% documentada por
TimeForge (2025)
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Atencion y consultas

METODO TRADICIONAL
(COMPRA POR URGENCIA)

X Teléfono y mensajeria

METODO MASTERESTAURANT

(SECUENCIA POR MARGEN)

v' Agente de |IA para consultas repetitivas:

repetitivas atendidos por el personal de entre 30% y 40% de ahorro en costo de
servicio al cliente segun Zellyfi (2025), con

escalado a persona en lo que si requiere

sala en hora pico, con pedidos
perdidos que nadie contabiliza
criterio

v Lealtad conectada al POS: el 65% de los
clientes ajusta su pedido para ganar mas

Fidelizacion y ticket promedio X Sellos en cartulina o

programa sin lectura de datos;
el comportamiento del cliente puntos, palanca directa sobre ticket promedio
no llega nunca a la ingenieria (Businessdasher, 2025)

de menu

Estructura de costos del stack X  Suscripciones acumuladas v Stack auditado contra prime cost y punto

sin auditoria anual, con solapes de equilibrio; cada herramienta justifica su
funcionales y datos que no se costo mensual en puntos de margen de

hablan entre si contribucion

Talento y curva de aprendizaje X Rotacion alta absorbida v' Entrenamientos de hospitalidad ligados a

como fatalidad, con cada salida la herramienta: se capacita sobre el sistema
costando hasta el 150% del que ya usa el equipo, y el 6,2 millones de
salario en reemplazo

(StaffedUp, 2025)

jovenes de 16-19 anos en la fuerza laboral
entra con nativo digital a favor (National
Restaurant Association / BLS, 2024)

LAS CIFRAS QUE IMPORTAN

Scorecard 2026: las cifras que ordenan la inversion digital

78 %

de restaurantes ya usaba software
POS en 2024, frente al 42% en 2018

70 %

de las ventas QSR proyectadas como
pedidos digitales al cierre de 2025

12 %

de reduccién de costo laboral con programacion por
IA (rango 8-12%), con prondstico >90% de precision
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40 %

de ahorro maximo en costo de atencion al
cliente con agentes de IA (rango 30-40%)

65 %

de los clientes cambia su pedido
para acumular mas puntos de lealtad

164 mi

ubicaciones en la plataforma Toast al
cierre de 2025, frente a 134.000 en 2024

VISUALIZACION

Las cifras, visualizadas

de restaurantes ya usaba software POS en 2024, frente al 42% en 2018

G

de las ventas QSR proyectadas como pedidos digitales al cierre de 2025

G

de reduccién de costo laboral con programacioén por IA (rango 8-12%), con prondéstico >90% de precision

@ 12%

de ahorro maximo en costo de atencion al cliente con agentes de IA (rango 30-40%)

G  40%

de los clientes cambia su pedido para acumular mas puntos de lealtad

G 65%

ubicaciones en la plataforma Toast al cierre de 2025, frente a 134.000 en 2024

e 164mil

Fuentes: Restaurant POS Systems Market report 2024 - Restroworks 2025 - TimeForge 2025 - Zellyfi 2025 -
Businessdasher 2025

Gréfico creado por masterestaurant.com

CASO REAL
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https://www.skyquestt.com/report/restaurant-pos-systems-market
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https://masterestaurant.com/

“Llegué a Masterestaurant con once suscripciones y cero visibilidad. Diego no me vendié software: me hizo
apagar cuatro herramientas duplicadas y conectar el inventario al POS, que era lo unico que teniamos
bien. En cuatro meses el food cost variance bajo de 4,1 puntos a 1,3 puntos entre tedrico y real, la ndbmina
cayo 9% al programar con pronostico de demanda —muy en linea con el 8-12% que documenta
TimeForge para 2025— y el ticket promedio subi6é 7,40 USD cuando atamos la lealtad al punto de venta.
Lo caro nunca fue la tecnologia: lo caro fue el afio y medio que gastamos comprando en desorden.”

— Rodrigo Salgueiro, propietario de un grupo de tres restaurantes fast casual en Ciudad de
México, cliente del método Masterestaurant

COMO APLICARLO EN TU RESTAURANTE

Cémo situar su operacion en el scorecard

@ Primero: audite el stack contra el prime cost, no contra el precio de la suscripciéon
Liste cada herramienta activa con su costo mensual, y al lado escriba qué decision concreta se
toma con ella cada semana. Las que no tienen respuesta se apagan. Con mas del 78% del
sector operando POS segun el informe de mercado de 2024, la ventaja competitiva ya no esta
en tener sistema sino en que ese sistema reciba el inventario, la ndmina y las compras.
Traduzca el costo total del stack a puntos de prime cost: si su tecnologia consume mas del
1,5% de las ventas y no le devuelve visibilidad sobre food cost variance, tiene un problema de
arquitectura, no de presupuesto.

@ Segundo: costee cada canal por separado antes de sumar uno nuevo
El 37% de los adultos pide delivery al menos una vez por semana y mas del 40% lo hace entre
tres y cinco veces al mes, segun UpMenu (2024); ese volumen existe y va a seguir creciendo.
Pero el agregador que le trae ese pedido cobra comisidén sobre venta bruta, mientras usted
gestiona margen de contribucién. Arme una hoja por canal —salon, canal propio, agregador,
catering— con food cost, empaque, comision y horas asignadas. Si un canal no llega al margen
de contribucién que le exige su punto de equilibrio, la solucion rara vez es cerrarlo: es redisefar
la carta de ese canal con ingenieria de menu, dejando fuera los platos que no viajan.

@ Tercero: meta la IA donde hay volumen repetitivo y medible, no donde hay ruido
TimeForge (2025) documenta reducciones de costo laboral de 8-12% con programacion
algoritmica y precisidén de prondstico superior al 90%, y Zellyfi (2025) situa entre 30% y 40% el
ahorro en costo de atencién al cliente con chatbots. Ambos casos comparten una caracteristica:
son tareas de alto volumen, con patrén estable y resultado auditable. Empiece por el prondstico
de demanda semanal, siga con la programacion, y solo entonces abra el frente de atenciéon
automatizada. La generacion de contenido con IA'y los shortlists de recomendaciones vienen
después, cuando ya hay datos limpios que alimenten los modelos.
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https://www.masterestaurant.com/Herramienta-Calculo-Punto-Equilibrio-Facil-Restaurantes-Masterestaurant.html
https://www.masterestaurant.com/matriz-de-optimizacion-de-menu-restaurantes.html

@ Cuarto: ate cada dashboard de KPIs a una decision de los lunes
Un dashboard sin duefio es un adorno caro. Elija cinco indicadores —prime cost semanal, food
cost variance por familia, ventas por hora y por canal, rotacién de mesas en franja pico, y horas
trabajadas contra prondstico— y asigne a una persona la decisiéon que dispara cada uno. La
lealtad entra aqui: si el 65% de los clientes ajusta su pedido para ganar puntos
(Businessdasher, 2025), ese comportamiento es una palanca de ingenieria de menu que debe
verse en el tablero, no un dato de marketing archivado en otra plataforma que nadie abre.

@ Quinto: capacite sobre la herramienta que ya usa el equipo
Cada salida cuesta hasta el 150% del salario del puesto en costos de reemplazo, segun
StaffedUp (2025), y la National Restaurant Association reporta con datos del Bureau of Labor
Statistics 6,2 millones de jovenes de 16 a 19 anos en la fuerza laboral estadounidense, 900.000
mas que en 2019. Esa generacion llega con destreza digital de fabrica, y desperdiciarla en
entrenamientos genéricos es tirar dinero. Los entrenamientos de hospitalidad que funcionan se
dan sobre el sistema real, con datos reales, en el turno real: quince minutos antes del servicio,

con el tablero abierto y una sola métrica en discusion.
PREGUNTAS FRECUENTES

Preguntas que llegan cada semana sobre este analisis

¢ Cuantas herramientas digitales necesita realmente un restaurante independiente en 2026?

Tres bien conectadas superan a diez sueltas. Un POS que reciba inventario y némina —Ilo tiene ya mas del
78% del sector segun el informe de mercado de 2024—, un canal de pedido propio y una capa de
programacion con pronostico. Todo lo demas se afiade cuando esas tres devuelven datos limpios y alguien
decide con ellos cada semana.

¢La automatizacion con IA reemplaza personal de sala o de cocina?

En los datos publicos disponibles, no: reasigna horas. TimeForge (2025) reporta 8-12% menos costo laboral por
programar mejor, no por despedir, y Zellyfi (2025) situa el ahorro de atencion en 30-40% derivando consultas
repetitivas. La hospitalidad que diferencia sigue siendo humana; la |A se queda con lo que nadie queria hacer.

¢ Conviene el agregador de delivery o el canal propio?

Los dos, con contabilidad separada. UpMenu (2024) documenta que el 37% de los adultos pide delivery
semanalmente, asi que el volumen es real. Pero el agregador cobra sobre venta bruta y usted vive del margen
de contribucion: use el agregador para descubrimiento y el canal propio para recurrencia, con cartas distintas y
costeo independiente.
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¢, Como sé si mi inversion tecnologica esta desbalanceada?

Sume el costo mensual de todas las suscripciones y dividalo entre las ventas del mes. Por encima del 1,5% de
las ventas, sin visibilidad sobre food cost variance ni sobre horas contra prondstico, hay solape funcional. La

sefial mas clara es tener dos herramientas que responden la misma pregunta con numeros distintos.

DATOS Y FUENTES

Datos del sector 2026 (fuentes oficiales)

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

data), nunca competencia.

Dato

Uso diario de IA en inventario
(Deloitte)

Operadores que usan
herramientas de I1A

Operadores que planean

aumentar su uso de |IA

Operadores con nueva tecnologia
que reportan mas eficiencia

Operadores full-service que usan
IA para marketing

Restaurantes que usan IA para
tomar pedidos de clientes

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

55% de ejecutivos ya usa IA a diario
en gestion de inventario (2025)

26% de los operadores

81% de los operadores

69% de los operadores

19% de los full-service

solo 6% de los restaurantes

Fuente

Deloitte (via Restroworks) 2025

National Restaurant Association —
State of the Restaurant Industry 2026

National Restaurant Association —
State of the Restaurant Industry 2026

National Restaurant Association —
State of the Restaurant Industry 2026

National Restaurant Association —
State of the Restaurant Industry 2026

National Restaurant Association —
State of the Restaurant Industry 2026

masterestaurant.com
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