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VEREDICTO RAPIDO

Veredicto: la estrategia de contenido por momentos de consumo con IA gana porque deja
de vender platos y empieza a vender OCASIONES —el after office del jueves, el almuerzo
ejecutivo de 45 minutos, la celebracion de cumpleaios de domingo—, y porque el mismo
mapa de momentos alimenta el preshift del equipo de sala. El calendario suelto, publicado
por inspiracion, no sostiene ticket promedio ni rotacion de mesas; el mapa de ocasiones
si, y su efecto se mide en margen de contribucion por franja, no en likes. Con 63% de los
ejecutivos usando IA a diario para la experiencia del cliente (Deloitte, 2025) y 53% de los
usos concentrados en marketing y personalizacion (National Restaurant Association via
Restaurant Business, 2025), el operador que siga improvisando el contenido compite
contra sistemas, no contra colegas.

)
i

Executive Brief Brief estratégico - CEOs, juntas directivas e inversores - 19 min de lectura - 2026-09-16

PROPIEDAD INTELECTUAL DE MASTERESTAURANT® — EXCLUSIVO PARA LIDERES DE SECTOR

Un restaurante de 1,4 millones de USD al afio publicaba tres veces por semana y no sabia responder cual de
esas publicaciones habia llenado una mesa. El gerente de sala grababa un video del plato del dia a las once de
la manana, corriendo, con la luz de la cocina, y el duefio lo aprobaba por WhatsApp entre dos llamadas. Nadie
en esa cadena habia preguntado nunca a quién se le estaba hablando ni en qué momento del dia esa persona
decide donde come.

El problema no era la falta de contenido. Era la ausencia de una ARQUITECTURA DE DECISION: ningdn
criterio conectaba lo que se publicaba con las franjas que estaban flojas, con el margen de contribucion de cada
ocasion, ni con lo que el equipo de sala iba a decir en la mesa cuando llegara el cliente atraido por esa pieza.
Publicar sin mapa de momentos es gasto de marketing; publicar con mapa de momentos es unit economics.

La estrategia de contenido por momentos de consumo con |A cambia la unidad de trabajo. En lugar de un
calendario de platos, se construye una matriz de ocasiones —desayuno de trabajo, almuerzo ejecutivo, café de
media tarde, after office, cena de pareja, celebracion familiar, delivery de domingo—, cada una con su ticket
promedio, su rotacion de mesas objetivo, su mensaje y su guion de servicio. La IA genera el volumen; el criterio
del consultor define la matriz. Sin matriz, la IA solo produce mas ruido, mas rapido.

COMPARACION LADO A LADO

Comparacion lado a lado
LINEA BASE DEL SECTOR RESULTADO ESPERADO CON EL

(FUENTE EXTERNA) METODO MASTERESTAURANT

Uso diario de IA en experiencia X 63% de los ejecutivos ya la usa v 100% de las 7 ocasiones del mapa
del cliente a diario (Deloitte, 2025) con contenido y guion de sala generados
con IA en el trimestre 1
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Concentracion del uso de IA
en marketing

Ticket promedio por canal de
pedido

Supervivencia del negocio
segun uso de datos

Peso de las ventas digitales en
servicio rapido

Chatbots de IA conversacional
en marcas

Transacciones sin contacto en
restaurantes

LINEA BASE DEL SECTOR
(FUENTE EXTERNA)

X 53% de los casos de IA son
marketing y personalizacién
(National Restaurant Association via
Restaurant Business, 2025)

X USD 48 por teléfono contra
USD 41 en linea, 17% mas
(ActiveMenus, 2025)

X  23% mas de tasa de
supervivencia en restaurantes
basados en datos (Toast)

X 70% de las ventas QSR
vendran de pedidos digitales al
cierre de 2025 (Restroworks)

X 60% de las marcas los usa a
diario para pedidos y reservas
(Deloitte)

X 87% en 2025 frente a 45% en
2020 (PAYS POS, 2025)

RESULTADO ESPERADO CON EL
METODO MASTERESTAURANT

v ElI 53% se convierte en 6 activos por
ocasién y mes: 42 piezas mensuales
trazadas a una franja concreta

v Contenido de ocasién dirigido al canal
de mayor ticket: meta de +8% en ticket
promedio de las franjas flojas

v Decision editorial atada al margen de
contribucién por franja, revisada cada 30
dias

v Mapa de momentos con version de
sala y version digital para cada ocasion,

sin duplicar el mensaje

v Asistente de servicio con IA
alimentado por el mismo mapa: una sola
fuente de verdad para contenido y
respuesta

v Carta fisica conservada como control
de la experiencia y QR como
complemento de datos por franja horaria

1. ¢ Qué decide primero un duefo: el calendario de platos o el mapa de momentos?

El mapa de momentos, siempre, y la razén es de caja: el calendario ordena por fechas y el mapa ordena
por OCASIONES, que es como decide quien paga.

Un restaurante de 1,4 millones de USD al afio publicaba tres veces por semana sin poder decir qué pieza habia
llenado una mesa, y ese vacio no se arregla publicando mas. Con el 63% de los ejecutivos usando IA a diario
para la experiencia del cliente, segun Deloitte 2025, y el 53% aplicandola a marketing y personalizacién, segun
la National Restaurant Association via Restaurant Business 2025, el cuello de botella dejé de ser producir y
paso a ser decidir. Primero se levanta la matriz —desayuno de trabajo, almuerzo ejecutivo de 45 minutos, café
de media tarde, after office del jueves, cena de pareja, celebracién de domingo—, cada ocasién con su ticket,
su rotacién objetivo y su guion de sala. Después se enciende la IA.

2. Menos de 500 mil USD al aino: una sola ocasion, medida a mano

En esta banda la decision es elegir UNA ocasion y defenderla durante noventa dias, nada mas. El duefio coci-
na, compra y responde el teléfono, asi que la matriz completa de siete momentos es un lujo que va a abando-
nar en tres semanas. Escoja la franja con mejor margen de contribucion —normalmente el almuerzo ejecutivo
entre semana— y produzca cuatro piezas mensuales con |A, todas etiquetadas con esa ocasion, todas con el
mismo guion de sala. El umbral de continuidad es claro: si al tercer mes esa franja no sube 8 puntos de ocupa-
cioén, se cambia de ocasion, no de plataforma. Aqui conviene recordar que el ticket telefénico promedia 48 USD
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frente a 41 USD del pedido en linea, un 17% mas, segun ActiveMenus 2025, de modo que contestar bien el te-
Iéfono todavia rinde mas que otra publicacion. Herramienta cara, ninguna. Aqui ya se sostienen tres ocasiones
simultaneas, y el salto real es empezar a etiquetar cada pieza con la franja que persigue.

3. De 500 mil a 1 millén: tres ocasiones y la primera etiqueta contable

El equipo suele tener un encargado de sala con criterio y un POS decente —mas del 78% de los restaurantes
ya opera con software POS, frente al 42% de 2018, segun el reporte de mercado Restaurant POS Systems
2024—, asi que cruzar ventas por franja contra activos publicados es cuestion de una hoja mensual, no de un
proyecto. El umbral: cada ocasidn necesita seis piezas al mes y un minimo de 12% de las ventas de esa franja
atribuibles a clientes nuevos; por debajo de eso, la ocasion no esta madura y consume horas que la cocina ne-
cesita. La IA genera el volumen en dos tardes. El criterio de qué se publica y qué se descarta sigue siendo del
duefio, y conviene que asi sea. Por encima del millén, la matriz de siete ocasiones deja de ser opcional y se
vuelve el instrumento de control de la franja floja. En el método Masterestaurant, Diego F.

4. Mas de 1 millén: la matriz completa y el cruce mensual obligatorio

Parra exige que cada activo lleve la etiqueta de su ocasion y que el cierre de mes cruce las ventas de esa fran-
ja contra el numero de piezas publicadas, porque los restaurantes que operan con datos muestran un 23% mas
de supervivencia, segun Toast. El umbral de inversion: 2,5% de la facturacién anual al presupuesto de conteni-
do, con la IA cubriendo el 70% de la produccién bruta y un editor humano tocando el 100% de lo que sale. Si
una ocasion lleva dos cierres seguidos sin mover ventas, se retira del mapa y su presupuesto va a la franja ve-
cina. Esta banda es la que mas se beneficia, y por eso ocupa mas espacio aqui. En esta banda aparece un per-
fil distinto —el tematico de gran formato o el concepto firmado por un chef mediatico—, donde la ocasién no la
fabrica el contenido sino el local mismo, y el contenido solo la administra.

5. Mas de 5 millones: cuando el momento de consumo es el propio local

El error que mas se repite ahi es producir para la celebracién de cumpleafios cuando la celebracion ya llega
sola y la franja floja es el martes a las ocho. La regla: el presupuesto de contenido se asigna en proporcion IN-
VERSA a la demanda espontanea de cada ocasion. Con mas del 80% de las transacciones de la industria ya
digitales, segun QSS POS 2025, y el 87% de los pagos sin contacto en 2025 frente al 45% de 2020, segun
PAYS POS, la data de franja existe con granularidad de quince minutos; usarla para repartir el presupuesto es
trivial. No usarla, en un negocio de este tamano, cuesta seis cifras al afio. Un grupo multiunidad necesita el
mapa de momentos como capa de gobierno, no como plan de marketing, porque la variacion entre locales es
mayor que la variacion entre ocasiones. La decision aqui es centralizar la matriz y descentralizar la ejecucion:
siete ocasiones definidas en casa matriz, y cada gerente activando las tres que su geografia justifica.

6. Mas de 10 millones: grupo o cadena, donde el mapa se vuelve gobierno

El umbral operativo es 60% de piezas comunes y 40% locales; por debajo de ese 40% el contenido suena a
corporativo y la conversion cae. Conviene mirar el tamafio de la ola: el delivery global va de 288.840 millones
de USD en 2024 a 505.500 millones en 2030, con una tasa compuesta del 9,4%, segun Grand View Research,
y en Asia-Pacifico ya hay mas de 1.300 millones de usuarios de pedidos méviles en 2025, segun Business Re-
search Insights. Una cadena que no segmenta por ocasion compite solo por precio dentro de esa ola. Pasa lo
peor: el contenido cumple, la mesa se llena y el cliente se va decepcionado, que es mas caro que no haber pu-
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blicado nunca. Suponga que una pieza de after office del jueves atrae a doce personas a las siete; si el mesero
no sabe que vienen por esa promesa, no ofrece la tabla para compartir, no cierra la cuenta rapido a las nueve y
la rotacion de esa franja no sube.

7. ¢ Qué pasa si se salta el guion de sala y solo se publica?

Con el 60% de las marcas usando chatbots de IA a diario para pedidos y reservas, segun Deloitte, el
punto de friccion se desplazé de la captacion al servicio.

Cada ocasion del mapa tiene que bajar a una frase concreta que el equipo dice en la mesa. Esa es la parte que
ninguna herramienta escribe por usted, y también la que separa un mapa que factura de una carpeta de publi-
caciones bonitas. Abra el POS, exporte las ventas de los ultimos noventa dias en bloques de una hora y mar-
que las cuatro franjas con peor ocupacion y mejor margen de contribucion. Esas cuatro son su mapa inicial;
todo lo demas es ruido que se resuelve después. Asigne a cada una un ticket objetivo, una frase de sala y un
responsable con nombre, y recién entonces abra la herramienta de IA para producir.

8. El primer movimiento de la semana que viene

El sector digital ya mueve volumenes que lo justifican: Toast procesd 195.100 millones de USD en pagos en el
afo fiscal 2025, un 23% mas, y el 70% de las ventas de comida rapida vendra de pedidos digitales al cierre de
2025, segun Restroworks. Durante afios yo mismo defendi el calendario editorial por disciplina, y me equivo-
qué: la disciplina sin unidad de analisis correcta solo produce constancia cara. La unidad de analisis. Un calen-
dario editorial ordena por fechas; un mapa de momentos ordena por OCASIONES de consumo, que es como
decide el cliente. Nadie sale de casa pensando «hoy consumo contenido de restaurante»: sale pensando que
tiene 50 minutos para almorzar cerca de la oficina, o que quiere celebrar algo sin cocinar. Ese es el mercado
real, y el contenido que lo nombra convierte porque coincide con una intenciéon que ya existia. La trazabilidad fi-
nanciera. Con 23% mas de supervivencia entre los restaurantes que operan con datos, segun Toast, el punto
no es publicar mas sino poder responder qué franja mejoro.

9. Las cuatro diferencias que un dueino deberia exigir

En el método de Masterestaurant cada pieza lleva la etiqueta de la ocasion, y al cierre de mes se cruzan las
ventas de esa franja con el nimero de activos publicados. Es contabilidad de marketing, no reporte de vanidad.
La continuidad entre afuera y adentro. Aqui esta el error que mas veo repetido: la promesa se construye en la
publicacion y se rompe en la mesa. El mismo mapa de momentos alimenta el preshift y el Kit de Entrenamiento
Interactivo, de modo que el guion del mesero para el after office del jueves sea la continuacion del mensaje pu-
blicado el martes. Deloitte reporta que 63% de los ejecutivos usa IA a diario en experiencia del cliente (2025); lo
que casi nadie hace es usarla en los dos lados de la puerta con la misma fuente. La escala sin pérdida de voz.
Producir 42 activos al mes con IA es trivial en 2026, y por eso mismo carece de valor por si solo.

10. Las cuatro diferencias que un duefio deberia exigir — en la practica

El diferencial esta en que la matriz de ocasiones impide que esos 42 activos sean el mismo mensaje con otra
foto, y en que la revision humana conserva el criterio del negocio. La IA multiplica lo que ya tiene forma; sobre
un calendario sin forma, multiplica el desorden.

PUNTO POR PUNTO
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Cuadro comparativo para la decision

UNIDAD DE PLANIFICACION

A - LINEA BASE DEL SECTOR (FUENTE B - MASTERESTAURANT Ocasiones de
EXTERNA)

consumo con ticket promedio y margen

Fechas y platos disponibles objetivo

Veredicto: Gana el mapa de momentos: coincide con la intencién del cliente y se puede costear
por franja.

VOLUMEN DE PRODUCCION MENSUAL

A - LINEA BASE DEL SECTOR (FUENTE B - MASTERESTAURANT 42 activos
EXTERNA)

etiquetados por ocasién generados con IA

12 a 15 piezas dependientes de una
y aprobados por el gerente

persona

Veredicto: Gana el motor con IA, siempre que exista la matriz: sin matriz, multiplica ruido.

CONEXION CON EL EQUIPO DE SALA

A - LINEA BASE DEL SECTOR (FUENTE B - MASTERESTAURANT Preshift
EXTERNA)

automatizado y guion de venta sugerida

El mesero se entera por Instagram, como : .
derivados del mismo mapa

el cliente

Veredicto: Gana el sistema integrado: la promesa publicada se cumple en la mesa o destruye

confianza.
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MEDICION DEL RESULTADO

A - LINEA BASE DEL SECTOR (FUENTE B - MASTERESTAURANT Ventas, ticket
EXTERNA)

promedio y rotacion de mesas por franja

Alcance e interacciones . .
intervenida

Veredicto: Gana la lectura financiera; con 23% mas de supervivencia entre operadores que usan
datos (Toast), el debate esta cerrado.

RESISTENCIA A LA ROTACION DE PERSONAL

A - LINEA BASE DEL SECTOR (FUENTE B - MASTERESTAURANT EIl conocimiento
EXTERNA)

vive en la matriz, el Kit de Entrenamiento y

El conocimiento vive en la cabeza del
el tablero

community manager

Veredicto: Gana el sistema documentado: es lo que mira una due diligence operativa y lo que
sostiene la valoracion.

ESCALABILIDAD A VARIOS LOCALES

A - LINEA BASE DEL SECTOR (FUENTE B - MASTERESTAURANT Matriz por local,
EXTERNA)

voz comun de marca, mitigacion de riesgo

Cada local improvisa su propio calendario o
de territorio

Veredicto: Gana la arquitectura por local: permite crecer sin que la marca se parta en pedazos.

COMPARACION LADO A LADO
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Antes: calendario editorial por inspiracion EL MODELO QUE AGOTO SU RENDIMIENTO

X El contenido se decide el lunes por la mafiana, con lo que quedo en la camara y con quien tenga
tiempo de grabar.

X Elindicador de éxito es el alcance. Nadie cruza una publicacién con el margen de contribucion de la
franja que se queria llenar.

X El equipo de sala se entera de la promocidn por Instagram, igual que el cliente, y responde con
improvisacion cuando le preguntan en la mesa.

X Cada ocasion se trata con el mismo tono: el after office del jueves y la celebracion del domingo
reciben la misma foto y el mismo texto.

X La produccion depende de una persona; si esa persona renuncia, el restaurante pierde su voz durante
seis semanas.

X El costo del contenido no aparece en el prime cost ni en el punto de equilibrio, asi que nadie lo audita.

Después: mapa de momentos operado con IA MASTERESTAURANT

v"  Siete ocasiones definidas con su ticket promedio objetivo, su rotacion de mesas y su margen de
contribucion esperado.

v" La IA produce el volumen —textos, variantes, guiones, respuestas— y el criterio del consultor decide
qué ocasion se refuerza este mes y cual se deja descansar.

v El preshift de sala sale del mismo mapa: el mesero sabe qué se prometié afuera antes de abrir la
puerta.

v" Cada pieza lleva etiqueta de franja, y al cierre del mes se leen juntas las ventas por franja y las piezas
publicadas.

v"  El sistema sobrevive a la rotacién de personal porque vive en la matriz, no en la cabeza del
community manager.

v" El gasto de contenido entra al modelo con su unit economics y se compara con el aumento de ticket
promedio de la franja intervenida.

COMPARACION LADO A LADO
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Comparacién lado a lado

Uso diario de IA en experiencia
del cliente

Concentracion del uso de IA

en marketing

Ticket promedio por canal de
pedido

Supervivencia del negocio
segun uso de datos

Peso de las ventas digitales en
servicio rapido

Chatbots de IA conversacional
en marcas

Transacciones sin contacto en
restaurantes

LAS CIFRAS QUE IMPORTAN

LINEA BASE DEL SECTOR
(FUENTE EXTERNA)

X 63% de los ejecutivos ya la usa

a diario (Deloitte, 2025)

X 53% de los casos de |A son

marketing y personalizacion

(National Restaurant Association via

Restaurant Business, 2025)

X USD 48 por teléfono contra
USD 41 en linea, 17% mas
(ActiveMenus, 2025)

X 23% mas de tasa de
supervivencia en restaurantes

basados en datos (Toast)

X 70% de las ventas QSR
vendran de pedidos digitales al
cierre de 2025 (Restroworks)

X 60% de las marcas los usa a
diario para pedidos y reservas
(Deloitte)

X 87% en 2025 frente a 45% en
2020 (PAYS POS, 2025)

El cuadro que mira la junta directiva

63 %

de ejecutivos de restaurante ya usa
IA a diario en experiencia del cliente

53 %

de los usos de IA en restaurantes
son marketing y personalizacion
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RESULTADO ESPERADO CON EL
METODO MASTERESTAURANT

v 100% de las 7 ocasiones del mapa
con contenido y guion de sala generados
con |A en el trimestre 1

v EI 53% se convierte en 6 activos por
ocasion y mes: 42 piezas mensuales
trazadas a una franja concreta

v" Contenido de ocasion dirigido al canal
de mayor ticket: meta de +8% en ticket
promedio de las franjas flojas

v Decision editorial atada al margen de
contribucién por franja, revisada cada 30
dias

v"  Mapa de momentos con versién de
sala y version digital para cada ocasion,
sin duplicar el mensaje

v Asistente de servicio con IA
alimentado por el mismo mapa: una sola
fuente de verdad para contenido y

respuesta

v Carta fisica conservada como control
de la experiencia y QR como
complemento de datos por franja horaria
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23 %

mas de tasa de supervivencia en
restaurantes que deciden con datos

70 %

de las ventas de servicio rapido vendran
de pedidos digitales al cierre de 2025

17 %

mas de ticket promedio en pedidos por
teléfono (USD 48) que en linea (USD 41)

87 %

de las transacciones en restaurantes ya
son sin contacto, contra 45% en 2020

VISUALIZACION

Las cifras, visualizadas

de ejecutivos de restaurante ya usa |A a diario en experiencia del cliente

e 637%

de los usos de |A en restaurantes son marketing y personalizacion

G

mas de tasa de supervivencia en restaurantes que deciden con datos

G

de las ventas de servicio rapido vendran de pedidos digitales al cierre de 2025

G

mas de ticket promedio en pedidos por teléfono (USD 48) que en linea (USD 41)

L

de las transacciones en restaurantes ya son sin contacto, contra 45% en 2020

G

Fuentes: Deloitte 2025 - National Restaurant Association (via Restaurant Business) 2025 - Toast - Restroworks -
ActiveMenus 2025
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CASO REAL

“Teniamos siete personas de sala y un calendario de publicaciones que no se hablaban. Montamos el
mapa con siete ocasiones y descubrimos que el after office del jueves, que nunca habiamos trabajado,
tenia el ticket promedio mas alto de la semana después de la cena del sabado. Dirigimos ahi el contenido
durante diez semanas y el preshift del jueves pasoé a ensayar ese guion; el ticket promedio de esa

franja subi6 de 31 a 37 USD y la rotacién de mesas de la tercera franja pasé de 1,4 a 1,9. Lo que mas
me sorprendio fue que el equipo empezob a proponer ocasiones nuevas, porque por fin entendia para

qué publicabamos.”

— Director de operaciones de un grupo de dos restaurantes urbanos, 1,4 millones de USD de

facturacion anual, 96 asientos
COMO APLICARLO EN TU RESTAURANTE

Hoja de ruta estratégica: tres fases, tres métricas

@ Fase 1 - Cartografia de ocasiones (dias 1 a 30)
Entregable: la matriz de momentos de consumo del negocio, entre cinco y ocho ocasiones,
cada una con su ticket promedio real extraido del POS, su rotacion de mesas actual y su
margen de contribucidon. Se hace con los datos de los ultimos noventa dias, no con
suposiciones, y se marca cual franja esta por debajo de su potencial. Métrica de éxito: 100% de
las franjas horarias del horario de operacion asignadas a una ocasion nombrada, y al menos
dos ocasiones identificadas como desatendidas. Plazo: 30 dias. Aqui se decide todo lo demas,
y es la fase que los duefios quieren saltarse.

@ Fase 2 - Motor de contenido y guion de sala (dias 31 a 75)
Entregable: seis activos por ocasién y por mes generados con |A —pieza larga, dos cortos,
texto de correo, respuesta para el asistente de servicio y guion de venta sugerida para el
mesero—, mas el preshift automatizado que baja ese mensaje al turno. Cada activo lleva
etiqueta de ocasion desde su creacion, porque sin etiqueta no hay medicién después. Métrica
de éxito: 42 activos publicados en el mes, 100% etiquetados, y el 90% de los turnos con
preshift ejecutado sobre la ocasién del dia. Plazo: 45 dias. La IA hace el volumen; el gerente de
sala aprueba el criterio.
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@ Fase 3 - Lectura financiera y reasignacion (dias 76 a 120)
Entregable: el tablero que cruza ventas por franja, ticket promedio, rotacion de mesas y activos
publicados, con la reasignacion del esfuerzo editorial del mes siguiente. Se revisa una vez al
mes, con el P&L al lado, y se retira contenido de las ocasiones que ya trabajan solas para
reforzar las flojas. Métrica de éxito: variacion medible del ticket promedio en las dos franjas
intervenidas —objetivo de +8%— y una decisién de reasignaciéon documentada por mes. Plazo:
45 dias. Sin esta fase, las dos anteriores son un gasto de marketing bien organizado.

@ Gobierno del sistema - la revision que no se negocia
Entregable: duefio del sistema nombrado, calendario de revision mensual de 60 minutos y
criterio escrito de qué se publica y qué no. La due diligence operativa de cualquier comprador
de un negocio de hospitalidad pregunta hoy si el marketing depende de una persona o de un
sistema, y la respuesta cambia la valoracion. Métrica de éxito: doce revisiones al afo, cero
meses sin decision documentada, y el mapa actualizado cuando cambia la carta. Plazo:
permanente. Un sistema sin duefo se degrada en noventa dias, y eso lo he visto en
operaciones de todos los tamarios.

PREGUNTAS FRECUENTES

Lo que pregunta un decisor antes de aprobar el presupuesto

¢ Qué es exactamente una estrategia de contenido por momentos de consumo con IA?

Es organizar todo el contenido del restaurante alrededor de las ocasiones reales en que la gente come —
almuerzo ejecutivo, after office, celebracion de domingo— en lugar de alrededor de platos o fechas. La IA
genera el volumen de piezas por ocasion y el criterio del operador decide qué franja se refuerza cada mes, con
el margen de contribucién como juez.

¢ Cuanto cuesta NO actuar en 20267

Cuesta competir contra sistemas con improvisacion. Deloitte reporta que 63% de los ejecutivos ya usa IA a
diario en experiencia del cliente (2025) y Toast documenta 23% mas de supervivencia entre los negocios que
deciden con datos. El costo no es una factura: es el ticket promedio que no sube en las franjas flojas mientras
la renta y la ndmina si suben.

¢Reemplazo la carta fisica por el menu QR si todo se vuelve digital?

No. En Masterestaurant la recomendacion es AMBOS, cada uno con su rol. La carta fisica controla la
experiencia: ritmo del servicio, narrativa del menu, venta sugerida, hospitalidad en la mesa. EI QR es
complemento para delivery, accesibilidad, cambios de precio y analitica por franja, con 87% de transacciones
ya sin contacto (PAYS POS, 2025).
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¢En cuanto tiempo se ve el retorno y como se mide?

El ciclo completo es de 120 dias y el primer indicador aparece hacia el dia 75, cuando las franjas intervenidas
llevan un mes con contenido etiquetado y preshift alineado. Se mide en ticket promedio y rotacion de mesas por

franja, no en alcance, y se compara contra el costo total del sistema dentro del prime cost del periodo.

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

Ajuste de pedidos para
maximizar recompensas de
lealtad

Preparacion de los
restaurantes para la 1A

Usos mas frecuentes de la IA
en restaurantes

Precision de la |IA de voz en
el drive-thru

Planes de inversion en IAy
robotica en QSR

Despliegue de |A de voz
FreshAl en Wendy's

Benchmark 2026

65% de los clientes cambia su pedido para

ganar mas puntos

Solo 43% se siente listo en estrategia, 34% en
operaciones y 27% en talento para adoptar IA
(2025)

Marketing y personalizacion 53%, analitica
predictiva 40% y toma de pedidos por voz
39% (2025)

85% de precision en despliegues de voz, por
debajo del 89-92% humano (2025-2026)

Mas del 40% de operadores QSR planea
aumentar inversion en IA o robética en 2025

Mas de 500 locales con FreshAl a finales de
2025, el mayor despliegue de voz del sector

Fuente

Businessdasher 2025

Deloitte 2025

National Restaurant Association
(via Restaurant Business) 2025

QSR Pro 2026

Deloitte (via Restaurant
Technology News) 2025

Restaurant Dive 2025

Propiedad Intelectual de Masterestaurant® — Exclusivo para Lideres de Sector - masterestaurant.com
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https://www.businessdasher.com/restaurant-loyalty-program-statistics/
https://www.deloitte.com/us/en/about/press-room/deloitte-how-ai-is-revolutionizing-restaurants.html
https://www.restaurantbusinessonline.com/technology/heres-where-ai-helping-restaurants-most
https://www.restaurantbusinessonline.com/technology/heres-where-ai-helping-restaurants-most
https://www.qsr.pro/articles/ai-drive-thru-speakers-order-accuracy-2026
https://restauranttechnologynews.com/2025/10/white-castle-debuts-futuristic-restaurant-model-featuring-ai-robotics-and-mobile-ordering-technology/
https://restauranttechnologynews.com/2025/10/white-castle-debuts-futuristic-restaurant-model-featuring-ai-robotics-and-mobile-ordering-technology/
https://www.restaurantdive.com/news/wendys-deploy-digital-menu-boards-drive-thru-ai-500-restaurants-2025/746977/
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Q Contenido creado con asistencia de |A, revisado por el equipo editorial d¢ MASTERESTAURANT.
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