Executive Briefs

Herramientas digitales para el restaurante: el
stack no es el activo, la arquitectura de decision si

0 Por Diego F. Parra - Actualizado 2026-08-13 - Tecnologia e IA

VEREDICTO RAPIDO

Veredicto: comprar mas herramientas digitales para el restaurante no mueve el EBITDA; lo
que lo mueve es que cada dato que ya captura su operaciéon termine en una decision con
dueio, plazo y numero. El 79% de los restaurantes de Estados Unidos ya usa alguna
forma de IA (Reachify, 2025), pero apenas el 6% la aplica a tomar pedidos (National
Restaurant Association, 2026): la brecha entre adopciéon nominal y adopcién operativa es
donde se pierde el retorno. El método Masterestaurant invierte el orden: primero la
decision que quiere gobernar —food cost variance, rotaciéon de mesas, punto de equilibrio
—, después el agente o el dashboard que la alimenta.

* Executive Brief Brief estratégico - CEOs, juntas directivas e inversores - 19 min de lectura - 2026-08-13

PROPIEDAD INTELECTUAL DE MASTERESTAURANT® — EXCLUSIVO PARA LIDERES DE SECTOR
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Un operador de la banda de 500 mil a 1 millén de ddlares al afio llega a mi mesa con once suscripciones
activas —POS en la nube, reservas, inventario, lealtad, nomina, dos capas de delivery— y sin un solo nimero
que le diga cuanto margen de contribucion dejo el plato que mas vendié el martes. No le sobra tecnologia: le
falta arquitectura de decision. Y esa distincion, que suena semantica, es la que separa un gasto recurrente de
un activo.

El dato incomodo del 2026 es que la industria ya comprd. Segun Restaurant Technology News (2025), el 33%
de los restaurantes implementa marketing con 1A'y el 31% la usa para inventario y compras, mientras el 52%
planea invertir en actualizar o implementar su POS (National Restaurant Association, State of the Restaurant
Industry 2025). El presupuesto existe. Lo que no existe, en la mayoria de las operaciones que audito, es el
gobierno corporativo minimo para que ese presupuesto se traduzca en unit economics distintos.

Este brief es la version escrita de la conferencia que doy ante juntas directivas y comités de inversion, y por eso
esta armado como se arma una decision de capital: primero el costo de no actuar, después el cuadro de
indicadores con su linea base citada, al final la hoja de ruta con métrica de éxito por fase. Nada aqui exige
reemplazar su POS mafiana. Casi todo exige decidir qué pregunta quiere que la tecnologia conteste.

COMPARACION LADO A LADO

Comparacioén lado a lado

Desperdicio de cocina (food
cost variance)

Tiempo de toma de pedido
(rotacion de mesas)

Ticket promedio y precision

Infraestructura del POS

Retencién del programa de

lealtad

Productividad de linea caliente

METODO TRADICIONAL
(STACK ACUMULADO)

X Merma medida a ojo al
cierre de mes; linea base del
sector sin categorizacion

automatica

X Pedido 100% manual en
mostrador o mesa; el cuello de
botella es la fila

X Upselling dependiente del
turno y del mesero que esté ese
dia

X 39% del parque sigue on-
premise, con datos atrapados
en la caja (Restroworks, 2025)

X Sellos y puntos sin lectura
de cohortes; el programa muere
en 18 meses

X Tiempo de coccion atado a
la curva de aprendizaje de cada
cocinero nuevo
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METODO MASTERESTAURANT
(ARQUITECTURA DE DECISION)

v"  Hasta 30% menos desperdicio con IA de
categorizacion (Cornell, via Restroworks
2025); Chipotle sostiene 99,8% de
disponibilidad de menu con esa reduccion
(Supy, 2025)

v'  Cerca de 40% menos tiempo total de
pedido con kiosco de autoservicio
(Restroworks, 2025)

v 67% de los operadores con kiosco
subieron ticket y 69% mejoraron precision
(Bite, 2025)

v 61% ya opera POS en la nube
(Restroworks, 2025), condicion técnica para
cualquier dashboard de KPIs en vivo

v Los QSR con IA en lealtad son 3 veces
mas propensos a sostener el programa a
largo plazo (Checkmate, 2025)

v" 30% menos tiempo de coccién con
automatizacion de linea tipo Flippy (Miso
Robotics, 2025)
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METODO TRADICIONAL METODO MASTERESTAURANT

(STACK ACUMULADO) (ARQUITECTURA DE DECISION)
Exposicion a fraude y riesgo X 85% ya acepta pago sin v Mitigacién de riesgo explicita: en 2024 se
de pago contacto (National Restaurant reportaron mas de 2,6 millones de casos de

Association, 2024) sin control fraude y USD 12.500 millones en pérdidas en

de fraude propio EE.UU., +25% interanual (FTC, via Swif 2026)
Dependencia del canal de X  Comision aceptada como v Canal propio medido por margen de
delivery costo fijo, con DoorDash contribucién neto de comision, no por volumen

concentrando 67% del mercado bruto
y Uber Eats 23% (Business of
Apps, 2025)

1. El costo de no decidir: once suscripciones y ningun margen por plato

Un operador con once suscripciones activas y sin margen de contribucién por plato no tiene un problema de
presupuesto, tiene un problema de GOBIERNO. La industria ya compro: el 79% de los restaurantes de Estados
Unidos usa alguna forma de |A segun Reachify (2025), el 61% del parque opera su POS en la nube frente a un
39% on-premise segun Restroworks (2025), y el 52% planea invertir en actualizar o implementar su punto de
venta segun la National Restaurant Association en su State of the Restaurant Industry 2025. Con esas tres ci-
fras encima de la mesa, la pregunta del comité de inversion deja de ser cuanto software comprar y pasa a ser
cual de los datos que ya entran cada noche por la caja termina, antes de las diez de la mafiana siguiente, en
una decision firmada por alguien con nombre, con plazo y con un niumero asociado. Lo demas es gasto recu-
rrente disfrazado de estrategia.

2. Menos de 500 mil dolares al aiio: dos sistemas, ningiin experimento

Por debajo de 500 mil dolares de facturacion anual, la decision correcta es reducir a DOS sistemas —punto de
venta con lectura de costo de plato y una capa de pago sin contacto— y prohibir cualquier tercero hasta cerrar
doce meses. El umbral numérico que uso aqui es simple: ninguna suscripcion sobrevive si no devuelve, medido
en caja, tres veces su cuota mensual. El pago sin friccién ya no es diferencial sino higiene, porque el 85% de
los restaurantes ofrecia pago sin contacto en 2024 y el 92% de los duefios reporté feedback positivo, segun la
National Restaurant Association; los codigos QR de pago los habia afiadido el 44% desde 2022 segun la misma
fuente. Un operador de esta banda que dedique cuatro horas semanales a leer su food cost por plato gana mas
margen que otro que contrate tres plataformas nuevas y no lea ninguna. La disciplina, en este tramo, vale mas
que la tecnologia.

3. De 500 mil a 1 millén: el tramo donde el stack se vuelve caro y mudo

Entre 500 mil y 1 millén de ddlares aparece la trampa clasica: hay presupuesto para comprar, todavia no hay
estructura para leer. Mi recomendacién para esta banda es congelar el numero de proveedores y financiar, con
lo que ya se paga, un solo puesto o una sola rutina cuyo trabajo sea convertir datos en decisiones semanales.
El delivery ilustra el punto mejor que ningun argumento: DoorDash concentra el 67% del mercado estadouni-
dense y Uber Eats el 23%, segun Business of Apps (2025), y un operador que no calcula el margen de contribu-
cion de cada canal esta subvencionando ventas con una sonrisa. El umbral que aplico es del 5%: si un canal
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digital deja menos de cinco puntos de margen de contribucion después de comision, empaque y merma, se
renegocia o se apaga. Un restaurante puede crecer 20% en ventas por delivery y perder caja; ese caso lo he
corregido mas veces de las que quisiera.

4. Mas de 1 milléon: automatizar variabilidad, no tareas

Por encima del millon de ddlares anuales, la inversion rentable deja de ser la que ahorra minutos y pasa a ser
la que comprime la DESVIACION entre el mejor y el peor turno. Miso Robotics reporta 30% menos tiempo de
coccion con su linea automatizada, y lo relevante no es el robot sino que el turno malo se parezca al bueno; los
kioscos de autoservicio apuntan al mismo blanco, con 76% de restaurantes que redujeron esperas, 69% que
mejoraron precision y 67% que subieron el ticket, segun Bite (2025), ademas de una caida cercana al 40% en
el tiempo total de pedido segun Restroworks (2025). EI umbral de decision en esta banda es de dieciocho me-
ses de repago con supuestos conservadores, y una condicion sin la cual nada se sostiene: la receta estandar
debe existir en papel antes de existir en software. Automatizar un proceso indefinido multiplica el desorden a
velocidad de maquina.

5. Mas de 5 millones: el formato de gran espectaculo y su cuenta de resultados

En operaciones por encima de 5 millones de ddlares suele aparecer el perfil de restaurante tematico de gran
formato o el concepto asociado a un chef mediatico, y ahi la tecnologia cambia de funcion: deja de ser eficien-
cia y pasa a ser control de un riesgo reputacional que se paga en portada. Ese perfil vive de picos —aperturas,
temporadas, agenda de eventos— y su enemigo es la rotura de stock un sabado con casa llena. Chipotle logré
30% menos desperdicio manteniendo 99,8% de disponibilidad de menu, segun Supy (2025), y esa segunda ci-
fra es la que un concepto de alta exposicion debe fijar como linea base contractual. La cadena britanica Dis-
hoom redujo 20% el desperdicio de alimentos con prondstico asistido por IA, segun Supy (2026). El umbral aqui
es de disponibilidad, no de ahorro: por debajo de 99% en los diez platos firma, la inversion en prondstico se
aprueba sin discusion, aunque el repago tarde dos afos.

6. Mas de 10 millones o grupo multiunidad: arquitectura, riesgo y una sola verdad

Para un grupo por encima de 10 millones de ddlares, la conversacion es de arquitectura de datos y de riesgo,
no de funcionalidades. Dos numeros deberian ordenar la agenda del comité: el FBI, en su Internet Crime Re-
port 2024, contabilizd6 16 mil millones de dodlares en pérdidas por cibercrimen, un 33% mas que en 2023, y la
FTC registrd6 mas de 2,6 millones de reportes de fraude con 12.500 millones en pérdidas, un alza del 25%, se-
gun recoge Swif (2026). Un grupo con siete sistemas y siete definiciones distintas de venta neta ya tiene un in-
cidente, solo que todavia no lo ha visto. La regla que aplico en junta es de UNA definicion por métrica y un
duefio por definicion, con reconciliacion diaria automatica entre POS, inventario y banco. Los QSR aceleran su
gasto tecnolodgico en 2026 —54% frente a 44% de fast-casual, segun Chain Store Age— y esa velocidad, sin
arquitectura, solo compra deuda técnica mas rapido.

7. D6nde esta el dinero: la IA de operacion paga, la de marketing luce

La IA que produce caja es la que toca compras, mermas y pronostico, no la que escribe publicaciones. Los da-
tos de adopcidn lo confirman por contraste: el 33% de los restaurantes implementa marketing con 1Ay el 31% la
usa para inventario y compras, segun Restaurant Technology News (2025), mientras apenas el 6% la emplea
para tomar pedidos, segun la National Restaurant Association en su State of the Restaurant Industry 2026. Del
lado del retorno, Cornell documenta caidas de hasta 30% en desperdicio de cocina en cuestion de meses con
categorizacion asistida, segun recoge Restroworks (2025), y Checkmate reporta que los QSR con IA en
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lealtad son tres veces mas propensos a sostener el programa a largo plazo. En Masterestaurant ordenamos la
inversion asi: primero la merma, después la compra, después el pronodstico, y solo al final la conversacion con
el comensal. El orden inverso es el mas comun y el que menos margen deja.

8. Hoja de ruta de 90 dias con métrica de éxito por fase

Empiece por apagar, no por comprar. Dias 1 a 30: inventario de suscripciones con costo anual y duefio; la mé-
trica de éxito es haber cancelado al menos el 20% del gasto en software sin perder una sola funcién que al-
guien use de verdad. Dias 31 a 60: una definicion uUnica de venta neta, costo de plato y merma, con cierre diario
reconciliado; la métrica es que el margen de contribucién del plato mas vendido esté disponible antes del me-
diodia siguiente. Dias 61 a 90: un Unico proyecto de automatizacion elegido por la banda de facturacion que le
corresponda, con su umbral —tres veces la cuota mensual, cinco puntos de margen por canal, dieciocho meses
de repago o 99% de disponibilidad— escrito en el acta. Un local en Corea del Sur opera con 50 robots, segun
Astute Analytica, y el salario minimo de comida rapida en California llegé a 20 ddlares por hora en 2024, segun
Crunchbase News.

9. Hoja de ruta de 90 dias con métrica de éxito por fase — en la practica

La automatizacion viene igual. La pregunta es si llegara a una operaciéon que sabe leer sus propios numeros o a
una que solo sabe pagar suscripciones. El stack se mide por lo que cuesta; la arquitectura, por la decisidon que
habilita. Un POS en la nube no vale por estar en la nube, vale porque hace posible leer margen de contribucion
por plato el mismo dia. Segun Restroworks (2025), el 61% del parque ya esta en la nube: la ventaja competitiva
dejo de estar en la infraestructura y se mudo a la lectura. El stack automatiza tareas; la arquitectura reduce va-
riabilidad operativa. Cuando Miso Robotics reporta 30% menos tiempo de coccién con su linea automatizada, lo
interesante no es el robot: es que la desviacion entre el mejor y el peor turno se comprime, y ese estrechamien-
to es lo que financia el crecimiento. La IA de marketing produce alcance; la IA de operacion produce caja.

10. ¢ Qué cambia realmente entre un stack y una arquitectura?

El 33% de los restaurantes ya la usa en marketing al comensal y el 31% en inventario y compras (Res-
taurant Technology News, 2025). El segundo grupo toca prime cost.

El primero, casi nunca. Un programa de lealtad sin datos es un descuento con otro nombre. Los QSR que apli-
can |IA a la lealtad tienen 3 veces mas probabilidad de sostener el programa a largo plazo (Checkmate, 2025),
porque dejan de premiar a quien iba a volver igual. Y aqui me equivoqué durante afios: yo recomendaba empe-
zar por el inventario, porque es donde el dinero se ve. Hoy empiezo por la captura del pedido, porque si el dato
de venta nace sucio ningun maédulo aguas abajo se puede confiar, y el 6% de adopcion de IA en toma de pedi-
dos (National Restaurant Association, 2026) muestra que casi nadie ha tocado ese punto de origen.

PUNTO POR PUNTO
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Cuadro comparativo de decision

CRITERIO DE COMPRA

A - METODO TRADICIONAL (STACK

B - MASTERESTAURANT Se compra
ACUMULADO)

. contra una decision escrita: qué numero
Se compra por demo, referencia de colega

mueve, quién lo lee, en cuantas horas
o precio de lanzamiento

Veredicto: Gana el método Masterestaurant: el 52% del sector planea invertir en POS (National

Restaurant Association, 2025) y sin criterio de compra ese presupuesto se diluye en licencias
huérfanas.

VELOCIDAD DEL DATO

A - METODO TRADICIONAL (STACK

B - MASTERESTAURANT Food cost
ACUMULADO)
variance a 48 horas, con umbral de alarma

Cierre mensual: el informe llega cuando la ,
escrito antes de encender el tablero

compra del mes ya se ejecutd

Veredicto: Gana el método Masterestaurant. Corregir a 48 horas es correccion; corregir a 35
dias es contabilidad.

USO DE LA IA

A - METODO TRADICIONAL (STACK

B - MASTERESTAURANT |A aplicada a
ACUMULADO)

inventario, compras y merma —el 31%
IA aplicada a marketing al comensal,

que si toca prime cost (Restaurant

o)
donde el 33% del sector ya la puso Technology News, 2025)

(Restaurant Technology News, 2025)

Veredicto: Gana el método Masterestaurant por unit economics: el marketing con IA sube trafico,
la IA de operacidon sube margen de contribucion.
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CAPTURA DEL PEDIDO

A - METODO TRADICIONAL (STACK B - MASTERESTAURANT Kiosco o captura
ACUMULADO)

digital en el punto de mayor fila, con 69%

Manual, con precision atada al turno y a la de mejora de precision reportada (Bite,

rotacion de meseros 2025)

Veredicto: Gana el método Masterestaurant, con una concesién: en un restaurante de manteles
de menos de 500 mil USD, el kiosco dafia la experiencia y ahi conviene captura en tableta del
mesero.

RIESGO Y GOBIERNO CORPORATIVO

A - METODO TRADICIONAL (STACK B - MASTERESTAURANT Due diligence
ACUMULADO)

operativa trimestral sobre pagos, accesos

H o
Pago sin contacto adoptado por el 5% y proveedores, con el dato de pérdidas

del sector (National Restaurant por fraude como linea base (FTC, via Swif

Association, 2024) sin revision de fraude 2026)

Veredicto: Gana el método Masterestaurant. El fraude dejo de ser un problema de Tl cuando las
pérdidas reportadas crecieron 25% en un afio.

ESCALABILIDAD A GRUPO O CADENA

A - METODO TRADICIONAL (STACK B - MASTERESTAURANT Arquitectura
ACUMULADO)

unica con llave comun de plato y turno,

Cada local resuelve con su propia , . .
prop lista para el salto de mas de 5 millones o

herramienta; el corporativo consolida en , .
P mas de 10 millones de USD

hojas de calculo

Veredicto: Gana el método Masterestaurant: la variabilidad operativa entre locales es lo que
destruye el multiplo en una venta, no el volumen.
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COMPARACION LADO A LADO

Lo que compra el método tradicional STACK POR INERCIA

X Suscripciones que se firman por demo, no por la decision que van a gobernar

X Informes que llegan el dia 8 del mes siguiente, cuando la compra ya se hizo

X  Datos partidos entre POS, inventario y nébmina, sin una llave comun de plato ni de turno

X Un 39% del parque todavia con POS on-premise (Restroworks, 2025), o sea con la caja como archivo
muerto

X |A usada como filtro de marketing —33% la aplica ahi (Restaurant Technology News, 2025)— y no
como sistema de costos

Lo que instala el método Masterestaurant MASTERESTAURANT

v Una pregunta de negocio por herramienta: si no hay decision, no hay compra

v" Food cost variance por plato leido a las 48 horas, con techo duro de 32% y no como promedio del
mes

v/ Dashboards de KPIs con duefio nombrado por indicador y umbral de alarma escrito antes de
encenderlos

v" Agentes de |A en las tareas de bajo criterio —conteo, categorizacién de merma, respuesta de resefias
— y criterio humano en la mesa

v" AEO/GEO tratado como canal de adquisicion: la ficha y el contenido escritos para que un motor de
respuesta los cite

v" Entrenamientos de hospitalidad enganchados al indicador, con incentivo gamificado sobre ticket
promedio y precision

COMPARACION LADO A LADO
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Comparacién lado a lado

Desperdicio de cocina (food
cost variance)

Tiempo de toma de pedido
(rotacion de mesas)

Ticket promedio y precision

Infraestructura del POS

Retencion del programa de
lealtad

Productividad de linea caliente

Exposicion a fraude y riesgo
de pago

Dependencia del canal de
delivery

LAS CIFRAS QUE IMPORTAN
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METODO TRADICIONAL
(STACK ACUMULADO)

X Merma medida a ojo al
cierre de mes; linea base del
sector sin categorizacion
automatica

X Pedido 100% manual en
mostrador o mesa; el cuello de
botella es la fila

X Upselling dependiente del
turno y del mesero que esté ese
dia

X 39% del parque sigue on-
premise, con datos atrapados
en la caja (Restroworks, 2025)

X Sellos y puntos sin lectura
de cohortes; el programa muere

en 18 meses

X Tiempo de coccion atado a
la curva de aprendizaje de cada

cocinero nuevo

X 85% ya acepta pago sin
contacto (National Restaurant
Association, 2024) sin control

de fraude propio

X Comision aceptada como
costo fijo, con DoorDash
concentrando 67% del mercado
y Uber Eats 23% (Business of
Apps, 2025)

METODO MASTERESTAURANT
(ARQUITECTURA DE DECISION)

v Hasta 30% menos desperdicio con IA de
categorizacion (Cornell, via Restroworks
2025); Chipotle sostiene 99,8% de
disponibilidad de menu con esa reduccion
(Supy, 2025)

v Cerca de 40% menos tiempo total de
pedido con kiosco de autoservicio
(Restroworks, 2025)

v"  67% de los operadores con kiosco
subieron ticket y 69% mejoraron precision
(Bite, 2025)

v 61% ya opera POS en la nube
(Restroworks, 2025), condicion técnica para
cualquier dashboard de KPIs en vivo

v Los QSR con IA en lealtad son 3 veces
mas propensos a sostener el programa a

largo plazo (Checkmate, 2025)

v 30% menos tiempo de coccién con
automatizacion de linea tipo Flippy (Miso
Robotics, 2025)

v Mitigacion de riesgo explicita: en 2024 se
reportaron mas de 2,6 millones de casos de
fraude y USD 12.500 millones en pérdidas en
EE.UU., +25% interanual (FTC, via Swif 2026)

v Canal propio medido por margen de
contribucién neto de comision, no por volumen
bruto
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Cuadro de mando: la linea base del sector

79 %

restaurantes de EE.UU. que
ya usan alguna forma de IA

6 %

los que la aplican a tomar pedidos:

la brecha de adopcién real

30 %

menos desperdicio de cocina con IA de categorizacién

40 %

menos tiempo total de pedido
con kiosco de autoservicio

52 %

restaurantes que planean invertir
en actualizar o implementar POS

12500

M USD

pérdidas por fraude reportadas en
EE.UU. en 2024 (+25% interanual)

VISUALIZACION

Las cifras, visualizadas
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Fuentes: Reachify 2025 - National Restaurant Association 2026 - Cornell University (via Restroworks) 2025 -
Restroworks 2025 - National Restaurant Association 2025

Grafico creado por masterestaurant.com

CASO REAL

“Llegamos con once suscripciones y ningun numero que sirviera para decidir. Diego nos obligd a apagar
cuatro y a escribir la pregunta que cada herramienta debia contestar antes de renovar. El kiosco de barra
nos bajo el tiempo de pedido casi 40%, en linea con lo que reporta Restroworks para 2025, y la
categorizacion automatica de merma nos recorté el desperdicio de cocina alrededor de 25% en cinco
meses; el food cost de la carta caliente pasé de 34,6% a 30,8% y el margen de contribucion del plato
estrella subio 4,1 puntos. Facturamos 1,4 millones de dbélares al afio y nunca habiamos sabido eso.”

— Director de operaciones de un grupo de dos locales, banda de mas de 1 millén de USD

anuales, ciudad intermedia de México

COMO APLICARLO EN TU RESTAURANTE
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Hoja de ruta: tres fases con métrica de éxito

@ Fase 1 (dias 1-30): auditoria del stack y llave comun del dato
Entregable: inventario de suscripciones con costo anual, duefio y la pregunta de negocio que
cada una contesta; toda herramienta sin pregunta se apaga o se renegocia. Se unifica la llave
de plato, turno y canal entre POS, inventario y delivery, condicién sin la cual ningun dashboard
es confiable. Métrica de éxito: 100% de las herramientas con duefio nombrado y al menos 20%
de reduccion del gasto recurrente en software, con food cost variance por plato disponible a 48
horas del cierre. Si su POS todavia es on-premise —el 39% del parque lo es, segun

Restroworks (2025)— esta fase incluye el plan de migracion, no la migracion.

@ Fase 2 (dias 31-90): captura limpia del pedido y agentes en tareas de bajo criterio
Entregable: kiosco o captura digital en el punto de mayor fila y agentes de |A operando conteo
de inventario, categorizacién de merma y respuesta de resefas, con criterio humano reservado
a la mesa. La referencia externa es dura: 76% de los operadores con kiosco redujeron esperas,
69% mejoraron precision y 67% subieron el ticket (Bite, 2025). Métrica de éxito: 25% menos
tiempo medio de toma de pedido, precisién de comanda por encima del 97% y una reduccion
de desperdicio de al menos 15%, midiendo contra el techo del 30% que documenta Cornell (via
Restroworks, 2025).

@ Fase 3 (dias 91-180): decision intelligence, incentivos y canal propio
Entregable: tablero directivo con seis KPls vivos —prime cost, food cost variance, margen de
contribucién por plato, rotacién de mesas, ticket promedio y punto de equilibrio semanal—,
incentivos gamificados atados a dos de ellos y un canal de venta propio medido neto de
comision frente a los marketplaces, donde DoorDash concentra el 67% y Uber Eats el 23% del
mercado estadounidense (Business of Apps, 2025). Métrica de éxito: prime cost bajo 60%, food
cost por debajo del techo de 32% y al menos 3 puntos de EBITDA recuperados sobre la linea
base de la Fase 1.

@ Fase 4 (continua): gobierno del dato y due diligence operativa
Entregable: comité mensual de 45 minutos donde cada KPI tiene duefio y umbral escrito, mas
una revision trimestral de exposicion a fraude en pagos, que dejé de ser un tema de Tl: en 2024
se reportaron mas de 2,6 millones de casos y USD 12.500 millones en pérdidas en Estados
Unidos, un 25% mas que el aio previo (FTC, via Swif 2026). Métrica de éxito: cero KPlIs
huérfanos, decisiones documentadas en menos de 72 horas desde la alarma y presupuesto
tecnolégico aprobado contra retorno demostrado, no contra demo.

PREGUNTAS FRECUENTES
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Preguntas de decisor

¢ Cuanto cuesta NO actuar en herramientas digitales para el restaurante?

El costo de no actuar se mide en tres renglones: la merma que la |A de categorizacion recorta hasta 30%
(Cornell, via Restroworks 2025), el ticket que el 67% de los operadores con kiosco ya subio (Bite, 2025) y la
exposicion a fraude que crecio 25% interanual en 2024 (FTC, via Swif 2026). En una operacion de un millén de
ddlares, esos tres renglones valen entre dos y cuatro puntos de EBITDA al afio.

¢ Qué herramientas digitales necesita un restaurante pequefio de verdad?

Un restaurante por debajo de 500 mil dolares anuales necesita tres cosas: un POS en la nube que exporte
venta por plato, una hoja de costeo con techo de food cost del 32% y un canal propio de pedido. Nada mas. El
61% del parque ya opera en la nube (Restroworks, 2025), asi que la barrera técnica desaparecio; la barrera
real es decidir qué pregunta va a contestar cada herramienta antes de pagarla.

¢Los agentes de IA reemplazan personal de sala o de cocina?

No en 2026, y quien le venda eso le esta vendiendo humo. Solo el 6% de los restaurantes usa IA para tomar
pedidos (National Restaurant Association, 2026), y los casos de automatizacion profunda siguen siendo
excepcion, como el local coreano que opera con 50 robots (Astute Analytica, 2025). Los agentes hoy rinden en
tareas de bajo criterio: conteo, categorizacion de merma, respuesta de resefias y prevision de compra.

¢, Como se justifica la inversion ante una junta directiva?

Con tres numeros y una linea base citada: prime cost antes y después, food cost variance por plato y punto de
equilibrio semanal. El 52% de los restaurantes planea invertir en su POS (National Restaurant Association,
2025) y el 54% de los QSR acelera el gasto tecnoldgico frente al 44% de fast-casual (Chain Store Age, 2026);
presentar el gasto sin retorno demostrado es lo que hace que un comité lo recorte primero.

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 Benchmark 2026 Fuente

Restaurantes que usan |A para tomar solo 6% de los National Restaurant Association — State
pedidos de clientes restaurantes of the Restaurant Industry 2026

Tamafio del mercado de IA en USD 13.2 mil millones en Dataintelo — Al in Restaurants Market
restaurantes 2025 (CAGR 22.6%) Report 2025
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Dato

Mercado global de sistemas de pedidos
en linea para restaurantes

Ingresos de un restaurante promedio
provenientes de pedidos online o por
teléfono

Ventas de comida rapida (QSR)
generadas por pedidos online o por
teléfono

Aumento de pedidos digitales en
restaurantes full-service desde 2020

Benchmark 2026

USD 40.89 mil millones en
2025 (CAGR 14.2%)

67% de los ingresos

75% de las ventas QSR

+237% de pedidos
digitales

Fuente

Business Research Insights —
Restaurant Online Ordering System
Market 2025

Lightspeed — Online Ordering Statistics
2025

Lightspeed — Online Ordering Statistics
2025

Restroworks — Restaurant Sales
Statistics 2025

Propiedad Intelectual de Masterestaurant® — Exclusivo para Lideres de Sector - masterestaurant.com
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