Executive Briefs

Inteligencia artificial aplicada a tecnologia IA: por
qué comprar software ya no es una estrategia

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

VEREDICTO RAPIDO

La inteligencia artificial aplicada a tecnologia IA rinde cuando se instala como
ARQUITECTURA DE DECISION, no como catalogo de herramientas. El 86% de operadores
ya se siente comodo usando IA (Toast, 2025) y la mitad de los restaurantes de servicio
completo automatizé el inventario (Restroworks, 2025), pero la ganancia se concentra en
quienes conectaron el dato al margen de contribucion: kioscos y pedido guiado suben el
ticket entre 10% y 30% (Restroworks, 2025) solo cuando el menu detras esta costeado y la
carga de cocina esta dimensionada. Mi juicio, después de veinte afios auditando prime
cost: la variabilidad operativa se combate con gobierno del dato, y la herramienta es el
ultimo eslabén, jamas el primero.

* Executive Brief Brief estratégico - CEOs, juntas directivas e inversores - 17 min de lectura - 2026-08-12

PROPIEDAD INTELECTUAL DE MASTERESTAURANT® — EXCLUSIVO PARA LIDERES DE SECTOR
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Un grupo de tres locales, banda de facturacion de mas de 5 millones de dolares al afio, llevaba once

suscripciones activas de software y ningun tablero que le dijera al director general cual de sus doce platos
estrella habia perdido margen de contribucion en el trimestre; pagaba por inteligencia artificial y decidia por

intuicidn, que es la definicion operativa de entropia sistémica.

Ese desajuste no es anecddtico ni de gestion pequefa: los precios de menu en grandes cadenas
estadounidenses subieron 42% entre 2020 y 2025, casi el doble del 22% de inflacién general (One Haus,

2025), lo que significa que buena parte del sector ha estado tapando la variabilidad de costos con precio, una

palanca que se agota cuando el comensal empieza a comparar ticket contra experiencia.

La tesis de este brief, y la sostengo con datos y no con entusiasmo tecnologico: la inteligencia artificial aplicada
a tecnologia IA solo mueve el EBITDA cuando el duefio define primero la arquitectura de decision —qué

pregunta se responde, con qué dato, a qué hora y quién actia— y después compra las herramientas digitales

de restaurante que sirven a esa arquitectura.

COMPARACION LADO A LADO

Comparacion lado a lado

METODO TRADICIONAL
(COMPRA DE HERRAMIENTAS)

Ticket promedio con canal X Kiosco instalado sin ingenieria
digital de menu: el sector reporta el rango
bajo, +10% (Restroworks, 2025)

Automatizacion de inventario X EI50% de los restaurantes de
servicio completo ya automatizé
inventario (Restroworks, 2025), sin
lectura de food cost variance

Adopcion interna de 1A X 86% de operadores comodos
con |A (Toast, 2025) pero sin
protocolo de uso definido

Recuperacion de demanda X 83% de los clientes se va a otro

perdida en teléfono restaurante si sus llamadas caen a
buzén mas de una vez (Hostie Al,
2025)

Lealtad y ticket X 55% de restaurantes ve crecer el

ticket de socios de lealtad mas que el
precio de sus platos (Paytronix,
2024), sin explotar el dato
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METODO MASTERESTAURANT
(ARQUITECTURA DE DECISION)

v Kiosco con menu engineering y
recomendacion priorizada por margen:
rango alto documentado, +30%
(Restroworks, 2025)

v" Mismo 50% de base sectorial
(Restroworks, 2025), leido contra receta
estandar para llevar food cost al techo
de 32%

v Ese 86% (Toast, 2025) convertido
en tareas asignadas por turno y
responsable nombrado

v Agente de IA de atencion telefénica
que elimina el buzén como estado
posible del sistema (Hostie Al, 2025)

v Ese mismo 55% (Paytronix, 2024)
usado como insumo de segmentacion
para ofertas por margen, no por
descuento
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Costo de comision de terceros

Presion de némina

Pago y friccion de cierre

METODO TRADICIONAL
(COMPRA DE HERRAMIENTAS)

X 15%, 25% o0 30% de comisién
segun plan en DoorDash (Food On
Demand, 2026), aceptado como dato
fijo

X  Salario base por hora +4% hasta
14,20 USD (7shifts, 2024) absorbido
en el prime cost

X  92% de clientes prefiere varias
opciones sin contacto (PAYS POS,
2025), cubierto a medias

METODO MASTERESTAURANT
(ARQUITECTURA DE DECISION)

v Misma escala (Food On Demand,
2026) modelada contra canal propio:
pickup al 6% y pedido directo

v Ese +4% (7shifts, 2024)
compensado con reasignacion de horas
segun pronostico de demanda

v Cobertura completa de ese 92%
(PAYS POS, 2025) para acortar rotacion
de mesas en franja pico

1. La decision primero, la herramienta después

Compre arquitectura de decision, no capacidad instalada: esa es la Unica secuencia que convierte la inteligen-
cia artificial aplicada a tecnologia IA en margen defendible. El 86% de los operadores ya se siente al menos
algo cémodo usando IA segun Toast (2025), y esa comodidad es justamente el problema, porque comprar re-
sulta hoy mas facil que decidir. Antes de firmar una suscripcion mas, escriba en una sola linea qué pregunta
responde, con qué dato la responde, a qué hora del dia llega la respuesta y quién de su ndmina actia sobre
ella; si alguno de esos cuatro campos queda vacio, la herramienta no le va a rendir. Vuelvo al grupo de tres lo-
cales del arranque, con once suscripciones activas y ningun tablero de margen de contribucion por plato: paga-
ba por algoritmos y decidia por intuicién, y el costo real de esa mezcla no aparece en la factura del software
sino en los platos estrella que llevan un trimestre sangrando.

2. El precio ya no es la palanca: por qué el dato tiene que llegar el mismo dia

Se acabd el margen para seguir tapando la variabilidad de costos con la carta. Los precios de menu en grandes
cadenas estadounidenses subieron 42% entre 2020 y 2025, casi el doble del 22% de inflacion general (One
Haus, 2025), y ese diferencial de veinte puntos mide exactamente cuanto se ha estirado la paciencia del co-
mensal antes de que empiece a comparar ticket contra experiencia. Mientras tanto el salario base por hora en
restaurantes de Estados Unidos subi6 4% hasta 14,20 dolares en 2024 segun 7shifts, asi que la presion llega
por los dos costados de la némina y de la compra. La inteligencia artificial que sirve aqui no es la que redacta
descripciones de platos, sino la que le avisa el martes que su food cost variance del lunes se movié tres puntos.
Un hallazgo mensual llega tarde por definicion: para cuando cierra el mes usted ya sirvio treinta dias de platos
mal costeados.

3. Menos de 500 mil délares al aino: automatice el teléfono, nada mas

Con facturacion anual por debajo de 500 mil délares, su Unica inversion justificada en IA es la que le devuelve
reservas perdidas, y punto. El 83% de los clientes elige otro restaurante si sus llamadas van a buzén de voz
mas de una vez segun Hostie Al (2025), lo cual convierte el teléfono desatendido en la fuga mas barata de ta-
par y la mas cara de ignorar. Ponga un contestador con |IA que tome reserva y responda horario, y mida una
sola cosa durante ocho semanas: llamadas contestadas contra llamadas totales. El umbral que uso con duefios
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en esta banda es simple: si la herramienta cuesta mas del 0,5% de la facturacion mensual, o sea unos 200 do-
lares al mes sobre 40 mil, no entra. Nada de tableros predictivos ni de motores de recomendacion con este vo-
lumen, porque el duefio todavia toca todas las decisiones y su cabeza sigue siendo el mejor sistema de la casa.

4. De 500 mil a un millén: el kiosco y el pedido digital cambian el ticket, no el proceso

En la banda de 500 mil a un millén de ddlares, la decision es de canal de venta y se paga sola con ticket pro-
medio. El pedido en kiosco produce tickets 8% a 15% mas altos que el mostrador segun QSR Magazine (2024),
y una oferta digital completa —menu, pedido y pago— levanta el ticket entre 20% y 30% segun Sunday (2025),
rangos consistentes entre fuentes que no comparten metodologia, y eso les da peso. Ahora la parte incomoda:
si su cocina hoy revienta en el pico de la una de la tarde, subir un 20% el ticket sin tocar la ficha técnica solo le
compra un cuello de botella mas caro. Mi regla de umbral es que el kiosco entra cuando el tiempo de ciclo en
cocina tiene al menos 15% de holgura en hora pico; si no la tiene, primero se arregla la linea y después se digi-
taliza el pedido.

5. Mas de un milléon: la lealtad como fuente de datos, no como descuento

Por encima del millén de ddlares anuales su programa de lealtad deja de ser una promocién y pasa a ser el
sensor con el que la |A sabe algo que la competencia no. El 55% de los restaurantes reporta que el ticket de
sus miembros de lealtad crecié mas que el precio de sus platos en 2024 segun Paytronix, y ese detalle importa
mas que el porcentaje: significa frecuencia y mezcla, no inflacion disfrazada de crecimiento. Con esta factura-
cion ya puede sostener un modelo de recomendacién que cruce historial de consumo con margen de contribu-
cion real por plato, de modo que la sugerencia empuje lo que deja caja y no lo que se vende solo. El umbral de
entrada que exijo: 20% de las transacciones identificadas con cliente. Por debajo de ese piso el modelo apren-
de de una minoria rara y le va a recomendar exactamente lo que ya sabia.

6. Mas de cinco millones: el grupo con chef mediatico y la trampa del formato

Arriba de cinco millones de ddlares, y muy especialmente en el tematico de gran formato o en el proyecto firma-
do por un chef mediatico, la IA se justifica por control de la variabilidad entre unidades y no por ticket. Estos ne-
gocios viven de picos: un creador publica y las reservas de la semana siguiente suben 30% segun Marketing
LTB (2025), un pico que la cocina absorbe o desperdicia segun qué tan buena sea su prevision de demanda a
catorce dias. El perfil que veo repetirse en esta banda mantiene la promesa de marca intacta en la sala y la dis-
ciplina de costos rota en la trastienda, porque el prestigio compra tolerancia al desorden. La decisién aqui es un
solo modelo de prevision alimentado por reservas, clima y calendario de contenido, con un umbral duro: error
medio absoluto por debajo del 12% en compras, o el modelo no gobierna la orden de compra y se queda en ta-
blero decorativo.

7. Mas de diez millones: una sola capa de decision para toda la cadena

En grupo o cadena por encima de diez millones de ddlares, la pregunta ya no es qué herramienta comprar sino
a quién le pertenece el dato, y ahi es donde la mayoria pierde. Ya el 50% de los restaurantes de servicio com-
pleto automatizé el inventario y el 47% la programacion de personal segun Restroworks (2025), asi que la ven-
taja competitiva dejé de estar en automatizar y paso a estar en integrar lo automatizado. Con el marco Maste-
restaurant que trabajo con estos grupos, el dato viaja hacia una sola capa de decision intelligence donde el food
cost variance, la nédmina y la mezcla de menu se leen juntos y en la misma unidad de tiempo. Ponga un duefic
nombrado de esa capa —una persona, con nombre y apellido en el organigrama— y exijale que cada suscrip-
cion activa apunte a una decision concreta. La que no apunte a ninguna, se cancela este trimestre.
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8. Qué hace usted el lunes con esto

Abra la lista de sus suscripciones de software y ponga al lado de cada una la decisién que gobierna: eso le va a
doler mas y le va a servir mas que cualquier diagnoéstico externo. Diego F. Parra sostiene con los grupos que
asesora en Masterestaurant una prueba sencilla, y es que toda herramienta que no cambie una decision antes
de 24 horas es un gasto, no una inversion, por mucho que su panel se vea bien. Considere el contrafactual
completo antes de firmar: si mafiana desconecta las once suscripciones y se queda solo con punto de venta y
hoja de calculo, ¢qué decision pierde de verdad? Si la respuesta es ninguna, entonces el 42% de aumento de
precio de menu entre 2020 y 2025 que reporta One Haus (2025) fue lo que sostuvo su margen, no el software.
Empiece por el plato de mayor volumen y midale el margen de contribucién esta semana.

9. ¢ Qué cambia realmente entre un enfoque y el otro?

La diferencia no es la cantidad de tecnologia sino el ORDEN. El método tradicional compra capacidad y
luego busca donde aplicarla;

la ingenieria de sistemas define el punto de decisién que sangra margen y solo entonces elige la herramienta
digital de restaurante que lo cubre, lo que convierte cada suscripcion en una linea defendible ante una due dili-
gence operativa. En el enfoque tradicional el dato vive donde lo dejo el proveedor, y el duefio se convierte en in-
tegrador involuntario de once fuentes. En la hospitalidad algoritmica que trabajamos con el marco Masterestau-
rant, el dato viaja hacia una sola capa de decision intelligence, y ahi es donde el food cost variance deja de ser
un hallazgo mensual para volverse una alerta del mismo dia. Hay una tension real que conviene resolver de
frente, porque el sector la evita: automatizar reduce variabilidad pero también reduce contacto humano, y en
hospitalidad el contacto es producto.

10. Qué cambia realmente entre un enfoque y el otro — en la practica

La resolucion practica es asignar a la maquina lo repetitivo y medible —conteo, prondstico, contestar el teléfono
cuando nadie puede— y devolverle al equipo las horas ganadas en la mesa; los kioscos suben el ticket entre
10% y 30% (Restroworks, 2025) precisamente porque el comensal no negocia con un mesero, y esa misma
frialdad hay que compensarla en el servicio de sala. El horizonte también cambia. Comprar software es un gas-
to trimestral; construir arquitectura de decisién es un activo que sobrevive al proveedor, y esa distincion es la
que separa un unit economics que mejora de uno que solo se maquilla con precio, tal como delata el alza de
42% en menus de grandes cadenas frente al 22% de inflacién general (One Haus, 2025).

PUNTO POR PUNTO
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Cuadro de decisién: dénde gana cada enfoque

ARQUITECTURA DE DECISION

A - METODO TRADICIONAL (COMPRA DE B - MASTERESTAURANT Escrita antes de
HERRAMIENTAS)

comprar: seis decisiones, seis duefos,

Inexistente: cada proveedor impone su o
una periodicidad

tablero y su definicion de plato rentable

Veredicto: Gana el método Masterestaurant, porque sin pregunta escrita ningun modelo de 1A
sabe qué esta optimizando.

EFECTO SOBRE EL TICKET PROMEDIO

A - METODO TRADICIONAL (COMPRA DE B - MASTERESTAURANT Se captura el
HERRAMIENTAS)

techo, +30% con kiosco ordenado por
Se captura el piso del rango sectorial,

+10% con kiosco (Restroworks, 2025)

margen (Restroworks, 2025)

Veredicto: Gana el método Masterestaurant: la ingenieria de menu es lo que separa 10% de
30% con el mismo hardware.

MITIGACION DE RIESGO DE DEMANDA

A - METODO TRADICIONAL (COMPRA DE B - MASTERESTAURANT Agente de IA sin
HERRAMIENTAS)

buzén posible, demanda registrada y

Buzdn de voz activo en franja pico, con :
medible

83% de fuga documentada (Hostie Al,
2025)

Veredicto: Gana el método Masterestaurant, y es la palanca mas barata de todo el cuadro.
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COSTO DE CANAL DE TERCEROS

A - METODO TRADICIONAL (COMPRA DE B - MASTERESTAURANT Comision
HERRAMIENTAS)

modelada contra canal propio y pickup al

. o o
Comision de 15% a 30% aceptada como 6% (Food On Demand, 2026)

fija (Food On Demand, 2026)

Veredicto: Gana el método Masterestaurant en operaciones con volumen digital; en locales bajo
500 mil al ano, el tercero sigue siendo racional.

ESCALABILIDAD AL SIGUIENTE LOCAL

A - METODO TRADICIONAL (COMPRA DE B - MASTERESTAURANT Se replica la
HERRAMIENTAS)

l6gica codificada; el tablero llega montado

Se replica el catalogo de suscripciones . ,
P 9 P y el primer dia

se repite el desorden

Veredicto: Gana el método Masterestaurant, y aqui es donde aparece el retorno compuesto a 24
meses.

VELOCIDAD DE IMPLANTACION

A - METODO TRADICIONAL (COMPRA DE B - MASTERESTAURANT Mas lenta al
HERRAMIENTAS)

inicio: cuatro semanas de auditoria antes

Rapida: una licencia se activa en dias
de tocar nada

Veredicto: Gana el método tradicional en velocidad pura, y es una concesion honesta; el
problema es que esa velocidad se paga en el trimestre siguiente.

COMPARACION LADO A LADO
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Qué compra el método tradicional cATALoGoO

X

X

Licencias por modulo, cada una con su tablero propio y su verdad propia sobre el mismo plato

Un kiosco elegido por precio de hardware antes de saber qué seis platos deben ir arriba en la pantalla

Automatizacion de inventario sin receta estandar cargada, de modo que el sistema mide consumo
pero no desviacion

Marketing con generacion de contenido de |A sin conexién al calendario de compras ni a la carga de
cocina

Un duefio que revisa reportes el lunes sobre decisiones que habia que tomar el viernes

Queé instala el método Masterestaurant MASTERESTAURANT

v

v

v

Una arquitectura de decision: la pregunta primero, el dato después, la herramienta al final

Receta estandar costeada con food cost por plato en el techo de 32%, que es el maximo tolerable y
no la meta

Dashboards de KPIs con cuatro numeros por rol: nadie mira doce indicadores a las once de la noche

Agentes de |A en las tareas donde la variabilidad operativa cuesta caja: teléfono, prondstico, compras,
pedido guiado

Gobierno corporativo del dato: un duefio del niUmero, una periodicidad y una consecuencia escrita

COMPARACION LADO A LADO

Comparacioén lado a lado

METODO TRADICIONAL METODO MASTERESTAURANT
(COMPRA DE HERRAMIENTAS) (ARQUITECTURA DE DECISION)

Ticket promedio con canal X Kiosco instalado sin ingenieria v Kiosco con menu engineering y
digital de menu: el sector reporta el rango recomendacion priorizada por margen:
bajo, +10% (Restroworks, 2025) rango alto documentado, +30%

(Restroworks, 2025)
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Automatizacion de inventario

Adopcion interna de IA

Recuperacion de demanda

perdida en teléfono

Lealtad y ticket

Costo de comision de terceros

Presiéon de némina

Pago y friccion de cierre

LAS CIFRAS QUE IMPORTAN

METODO TRADICIONAL
(COMPRA DE HERRAMIENTAS)

X EI'50% de los restaurantes de
servicio completo ya automatizé
inventario (Restroworks, 2025), sin
lectura de food cost variance

X 86% de operadores comodos
con |A (Toast, 2025) pero sin
protocolo de uso definido

X 83% de los clientes se va a otro
restaurante si sus llamadas caen a
buzén mas de una vez (Hostie Al,
2025)

X 55% de restaurantes ve crecer el
ticket de socios de lealtad mas que el
precio de sus platos (Paytronix,
2024), sin explotar el dato

X  15%, 25% o0 30% de comision
segun plan en DoorDash (Food On
Demand, 2026), aceptado como dato
fijo

X Salario base por hora +4% hasta
14,20 USD (7shifts, 2024) absorbido
en el prime cost

X 92% de clientes prefiere varias
opciones sin contacto (PAYS POS,
2025), cubierto a medias

Cifras que sostienen la tesis

86 %

de operadores se siente al
menos algo comodo usando |A

50 %

de restaurantes de servicio

completo automatizo el inventario
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METODO MASTERESTAURANT
(ARQUITECTURA DE DECISION)

v Mismo 50% de base sectorial
(Restroworks, 2025), leido contra receta
estandar para llevar food cost al techo
de 32%

v Ese 86% (Toast, 2025) convertido
en tareas asignadas por turno y
responsable nombrado

v Agente de |A de atencion telefonica
que elimina el buzén como estado
posible del sistema (Hostie Al, 2025)

v Ese mismo 55% (Paytronix, 2024)
usado como insumo de segmentacion
para ofertas por margen, no por
descuento

v Misma escala (Food On Demand,
2026) modelada contra canal propio:
pickup al 6% y pedido directo

v Ese +4% (7shifts, 2024)
compensado con reasignacion de horas
segun pronostico de demanda

v' Cobertura completa de ese 92%
(PAYS POS, 2025) para acortar rotacion
de mesas en franja pico
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30 %

de aumento maximo del valor
de orden con kioscos en QSR

83 %

de clientes elige otro restaurante
si sus llamadas van a buzén

42 %

subieron los precios de menu en grandes
cadenas de EE. UU. entre 2020 y 2025

18 %

de aumento del valor de orden
con chatbots de pedido guiado

VISUALIZACION

Las cifras, visualizadas

de operadores se siente al menos algo comodo usando IA

G

de restaurantes de servicio completo automatizé el inventario

G

de aumento maximo del valor de orden con kioscos en QSR

G  30%

de clientes elige otro restaurante si sus llamadas van a buzén

G

subieron los precios de menu en grandes cadenas de EE. UU. entre 2020 y 2025

G 427%

de aumento del valor de orden con chatbots de pedido guiado

G

Fuentes: Toast 2025 - Restroworks 2025 - Hostie Al 2025 - One Haus 2025 - Zellyfi 2025
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CASO REAL

“Llegamos con once suscripciones y cero tableros Utiles; el diagnéstico fue que teniamos IA comprada y
ninguna pregunta escrita. Reordenamos al revés: definimos las seis decisiones que mueven caja,
cargamos receta estandar y bajamos el food cost de los platos rojos de 38% a 31% en catorce semanas,
con el ticket del canal digital subiendo 12% al reordenar el kiosco por margen y no por popularidad.
Cancelamos cuatro herramientas y el ahorro pago el resto.”

— Director general de un grupo de tres restaurantes de manteles, banda de facturacion de mas
de 5 millones de ddlares al afo

COMO APLICARLO EN TU RESTAURANTE

Hoja de ruta estratégica en tres fases

@ Fase 1 (semanas 1 a 4) - Auditoria de arquitectura de decision
Entregable: mapa de las seis decisiones que mueven caja —compra, pronostico de demanda,
ingenieria de menu, dotacién por turno, canal digital y precio— con el dato que hoy las alimenta
y el que falta. Plazo: 4 semanas. Métrica de éxito: 100% de las seis decisiones con duefo
nombrado y periodicidad escrita, y receta estandar costeada en el 80% del menu activo. Aqui
se decide qué suscripciones se cancelan; en la mayoria de los casos que reviso, entre tres y
cinco sobran.

@ Fase 2 (semanas 5 a 12) - Instalacion de la capa de decision intelligence
Entregable: dashboards de KPIs por rol, con cuatro numeros por persona y alerta del mismo
dia en food cost variance, mas los agentes de IA en los dos puntos de fuga medibles: teléfono y
pedido guiado. La base sectorial da el objetivo: recuperar la demanda del 83% de clientes que
se va tras un buzon de voz (Hostie Al, 2025) y capturar el 12% a 18% de ticket adicional del
pedido guiado (Zellyfi, 2025). Plazo: 8 semanas. Métrica de éxito: food cost por plato <32% en
el 90% de la carta y cero llamadas perdidas en franja pico.

@ Fase 3 (meses 4 a 12) - Escalabilidad y gobierno del sistema
Entregable: manual de operacién con la logica de decision codificada, de forma que abrir el
local cuatro no requiera reinventar el tablero, mas incentivos gamificados atados a dos
indicadores del cuadro y no a la sensacién del gerente. Plazo: 9 meses. Métrica de éxito:
mejora de 2 a 4 puntos de margen operativo sobre la linea base propia y un punto de equilibrio
mensual documentado por local, verificable en una due diligence operativa.

PREGUNTAS FRECUENTES
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Preguntas de junta directiva

¢ Cuanto cuesta NO actuar sobre la inteligencia artificial aplicada a tecnologia IA?

Cuesta la diferencia entre el rango bajo y el rango alto de cada palanca. Los kioscos rinden entre 10% y 30%
de ticket adicional (Restroworks, 2025) segun se ordenen por margen o por inercia; y el 83% de clientes que
se marcha tras un buzon de voz (Hostie Al, 2025) es demanda ya pagada en marketing que se pierde en el
ultimo metro.

¢ Sirve esto en un restaurante de menos de 500 mil dolares al afio?

Sirve, con otro alcance. En esa banda el primer paso no es un kiosco sino la receta estandar costeada y

un agente que conteste el teléfono, porque ahi esta la fuga barata de arreglar. Con salarios base subiendo
4% hasta 14,20 USD la hora (7shifts, 2024), cada hora mal asignada pesa mas en un local pequefio que en
un grupo.

¢ Qué pasa con un restaurante de celebridad o uno tematico de gran formato?

Cambian las variables, no el método. Un restaurante de chef mediatico de 180 asientos por encima de 5
millones al afio carga regalias de imagen y picos de aforo; uno tematico de experiencia suma escenografia,
mantenimiento del montaje y personal de espectaculo. En ambos, la automatizacion del prondstico vale mas
que en cualquier otro formato, porque el error de dotacion en un pico de aforo se paga doble.

¢ Por qué el food cost debe quedar en 32% y no mas abajo?

Porque 32% es el TECHO por plato, no la meta, y bajar de ahi a golpe de recorte suele costar producto.
Némina, renta y servicios no se cargan al plato: viven en el punto de equilibrio. Esa separacion es la que
permite leer el margen de contribucién real de cada linea del menu y decidir qué sube al kiosco.

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

Aumento del uso de pago sin contacto en L .
+30% segun Visa Visa 2024

EE.UU. (2024)

Restaurantes que afnadieron codigos QR de National Restaurant
44% (2022) .

pago Association

i 164.000 ubicaciones (vs 134.000 en
Alcance de la plataforma Toast (fin de 2025) 2024) Toast 2025
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Dato Benchmark 2026 Fuente

Volumen de pagos procesado por Toast

195.100 millones USD (+23%) Toast 2025
(FY2025)

>2.500 millones USD para 2027, .
Mercado de |IA de voz en foodtech . Statista
creciendo ~32% anual

Interés del consumidor en pedir comida por 64% de los adultos interesados (82% .
Hostie Al 2025

asistentes de voz cita rapidez)

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