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VEREDICTO RAPIDO

Elija el software por la decision que le quita de encima al mesero en el metro cuadrado de
la mesa, no por el numero de funciones del contrato. La comparacion honesta de software
para restaurantes: como elegirlo se resuelve con cuatro nimeros y nada mas: costo por
cubierto atendido, minutos de servicio liberados por turno, efecto medido en ticket
promedio y semanas hasta que el 90% del equipo lo usa sin supervision. Todo lo demas
es catalogo.

La evidencia de mercado sostiene la tesis: los kioscos de autoservicio suben el valor de la
orden entre 10% y 30% (Restroworks, 2025) y los chatbots de pedido guiado entre 12% y
18% (Zellyfi), mientras el costo laboral se mantiene en 25%—-35% de los ingresos (U.S.
Bureau of Labor Statistics). El software que no toca ninguna de esas dos palancas es
gasto administrativo disfrazado de transformacion digital.

* Executive Brief Brief estratégico - CEOs, juntas directivas e inversores - 17 min de lectura - 2026-08-13

PROPIEDAD INTELECTUAL DE MASTERESTAURANT® — EXCLUSIVO PARA LIDERES DE SECTOR

Un operador de 620 mil USD al afio me mostré once suscripciones activas y un equipo de sala que seguia
anotando modificadores en una libreta. Pagaba tecnologia para restaurantes; compraba friccion.

El punto de partida no es qué herramienta comprar, sino qué decision repetitiva de sala quiere usted sacar del
criterio individual del mesero y meter en un sistema. Esa frase gobierna el resto del brief.

RESUMEN EJECUTIVO: los restaurantes acumulan software porque compran funciones en vez de decisiones.
El resultado es variabilidad operativa alta, adopcién baja y un prime cost que no se mueve. La correccion es
una arquitectura de decision de tres capas —captura, criterio, entrenamiento— con un solo duefio por capa,
medida en costo por cubierto y minutos liberados. Urge ahora porque 86% de los operadores ya se declara
comodo usando IA (Toast, 2025): el diferencial dejo de ser el acceso a la herramienta y paso6 a ser la velocidad
de adopcion del equipo.

COMPARACION LADO A LADO

Comparacion lado a lado

LINEA BASE DEL SECTOR OBJETIVO CON ARQUITECTURA
(FUENTE CITADA) MASTERESTAURANT
Ticket promedio con pedido X  +10% a 30% con kiosco de v Capturar 12%-18% sostenido con
asistido autoservicio (Restroworks, 2025) guion de venta sugerida entrenado, sin

quitar el contacto humano

Costo laboral sobre ingresos X  25%-35% de los ingresos (U.S. v Sostener el rango bajo, 26%—-28%,
Bureau of Labor Statistics) liberando minutos de servicio en vez de
recortar posiciones
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Conversion del canal propio

Costo efectivo de delivery de
terceros

Llamadas perdidas y fuga de
reservas

Automatizacion de procesos

de soporte

Medios de pago sin contacto

Exposicion a brecha de datos

LINEA BASE DEL SECTOR
(FUENTE CITADA)

X 2% de base; 6,5% con chatbot de
IA (Zellyfi)

X 30% a 40% de los ingresos por
pedido (ActiveMenus, 2025);
comisiones de 15%, 25% o 30%
(Food On Demand, 2026)

X 83% de clientes elige otro
restaurante si sus llamadas van a
buzén mas de una vez (Hostie Al,
2025)

X 50% de los restaurantes de
servicio completo automatizé
inventario y 47% la programacion de
personal (Restroworks, 2025)

X 92% de los clientes prefiere
establecimientos con varias opciones
sin contacto (PAYS POS, 2025)

X USD 3,82 millones de costo
promedio de brecha en hospitalidad
(Cloud Awards, 2025)

OBJETIVO CON ARQUITECTURA
MASTERESTAURANT

v" Mover el canal propio a 5%—6% y
bajar la dependencia de marketplaces
de delivery

v Reducir la mezcla de terceros a
menos de 20% de las ventas digitales
en doce meses

v' Cero llamadas a buzoén en horas
pico con atencion asistida; medir
reservas recuperadas por semana

v" Programacion y preshift
automatizados antes de tocar la cocina;
entregable en la fase 2

v Tres rutas de pago vivas en mesay
rotacion de mesas medida antes y
después

v Due diligence de proveedor
obligatoria: tokenizacion, roles por
puesto y salida de datos contractual

1. Once suscripciones y una libreta: por qué el catalogo de funciones no decide nada

Compre la decision que le quita de encima al mesero, no la lista de funciones del contrato: ese es el Unico crite-
rio que sobrevive a la primera factura. Un operador de 620 mil USD al afilo me enseid once suscripciones acti-
vas mientras su equipo de sala seguia anotando modificadores en una libreta de bolsillo, y ahi esta el diagnoésti-
co completo, porque pagaba tecnologia y compraba friccion. La pregunta de arranque no es cual herramienta,
sino qué decision repetitiva de sala quiere usted sacar del criterio individual de cada mesero y alojar en un sis-
tema con duefio. Los datos acomparfian la urgencia: segun Toast (2025), el 86% de los operadores ya se
declara al menos algo comodo usando IA, de modo que el acceso a la herramienta dejé de ser diferencial
y el terreno de disputa se mudo a la VELOCIDAD de adopcién del equipo. Quien compre catalogos seguira
acumulando licencias muertas.

2. ;Cuales son los cuatro numeros que resuelven la comparaciéon?

Cuatro numeros resuelven la comparacion y ninguno aparece en el brochure: costo por cubierto atendi-
do, minutos liberados por turno, porcentaje del equipo que completa el flujo sin supervision, y comision
efectiva sobre el canal que el sistema toca.
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El primero desnuda el precio de lista, y aqui conviene un ejemplo de caja: un sistema de 240 USD al mes en un
local de 3.000 cubiertos mensuales cuesta 8 centavos por cubierto, mientras el mismo sistema en uno de 700
cubiertos sube a 34 centavos, y esa brecha de cuatro veces decide la compra sin que nadie discuta funciones.
El cuarto numero es el mas caro de ignorar: ActiveMenus (2025) estima que el costo efectivo real de las apps
de delivery llega al 30% a 40% de los ingresos por pedido, muy por encima del 6% al 30% nominal que anun-
cian. Mida esos cuatro antes de firmar. La correccion estructural es una arquitectura de tres capas con un solo
duefio por capa, y esto ordena el desorden que produce comprar por catalogo.

3. Arquitectura de decision en tres capas: captura, criterio, entrenamiento

Captura significa que el dato entra una sola vez y sin transcripcion manual; criterio significa que la regla de ne-
gocio —el modificador, el upsell, el corte de inventario— vive en el sistema y no en la cabeza del mesero del
turno; entrenamiento significa que hay una métrica semanal de adopcion con nombre y apellido responsable.
Restroworks (2025) midié que el 50% de los restaurantes de servicio completo ya automatizé el inventario y el
47% la programacion de personal, cifras que muestran donde esta madurando la capa de captura. La capa de
criterio es la que casi nadie construye, y es la que mueve el prime cost. Un local con captura impecable y crite-
rio en la libreta sigue teniendo variabilidad alta. Por debajo de 500 mil USD de facturacion anual, la recomenda-
cion es dura y contraintuitiva: una sola herramienta que resuelva captura de comanda y cobro, con un techo de
15 centavos por cubierto atendido, y nada mas.

4. Menos de 500 mil USD al aino: una sola capa, umbral de 15 centavos por cubierto

Con 700 cubiertos al mes, ese techo le deja unos 105 USD mensuales de presupuesto tecnoldgico real, y cual-
quier proveedor que le proponga moédulos de fidelizacion, reservas e inventario en el mismo paquete le esta
vendiendo licencias que su equipo no va a completar. El teléfono, en cambio, si merece atencion: Hostie Al
(2025) reporta que el 83% de los clientes elige otro restaurante si sus llamadas van a buzén de voz mas de una
vez, asi que atender llamadas vale mas que un médulo de analitica. Esta banda no se elimina del analisis por
pequeia. Se ordena por escasez. Entre 500 mil y 1 millén se abre la capa de criterio, con un umbral distinto: 10
centavos por cubierto y adopcion del 90% del equipo a las seis semanas, medida como porcentaje que comple-
ta el flujo sin supervision. Por debajo de ese 90%, el problema no es el proveedor y cambiar de sistema solo
reinicia el reloj.

5. De 500 mil a 1 milléon, y de 1 a 5 millones: cuando se abre la segunda capa

En la banda de 1 a 5 millones entra el autoservicio con niUmeros que si justifican inversién, porque Restroworks
(2025) documenta aumentos del valor de la orden del 10% al 30% con kioscos en QSR, y McDonald's reporta
+30% en ticket promedio. Con 3.000 cubiertos mensuales y un ticket de 24 USD, un alza del 12% son 8.640
USD extra al mes, cifra que absorbe cualquier suscripciéon razonable. El orden importa: primero adopcion medi-
da, después kiosco. Al revés se compra un mueble caro. Sobre los 5 millones, el perfil que aparece en la con-
sultoria es el tematico de gran formato o el local firmado por un chef mediatico, donde el volumen justifica auto-
matizacion de trastienda pero el riesgo se desplaza al dato. IBM (2025) cifra el costo promedio de una brecha
en EE.UU. en 10,22 millones USD, un maximo histérico regional, y Cloud Awards sitda la brecha promedio en
hospitalidad en 3,82 millones USD, arriba desde 3,36 millones.
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6. Mas de 5 millones y grupo o cadena sobre 10 millones: el riesgo cambia de naturaleza

Por encima de 10 millones, en grupo o cadena, la decisidn deja de ser de compra y pasa a ser de gobierno: un
duefio por capa, un contrato de datos, un umbral de 5 centavos por cubierto. La automatizacion pesada tiene
precio conocido —Dataintelo estima entre 150.000 y 250.000 USD por local para un montaje completo de coci-
na—, asi que se justifica con volumen o no se justifica. Separe los dos proyectos o terminara midiendo mal am-
bos, y esta es la distincion que Masterestaurant impone en cada diagndstico: la tecnologia que toca la sala
mueve INGRESO, la que toca la trastienda mueve COSTO. Zellyfi documenta que un chatbot de pedido guiado
sube el ticket promedio entre 12% y 18% y lleva la conversion del sitio del 2% de base al 6,5%, cifras de
ingreso. La automatizacion de inventario, en cambio, se defiende contra el costo laboral que el Bureau of Labor
Statistics ubica en 25% a 35% de los ingresos.

7. Sala mueve ingreso, trastienda mueve costo: dos proyectos, dos presupuestos

Diego F. Parra lo plantea asi ante una junta: si usted no sabe cual de los dos niumeros quiere mover este tri-
mestre, no esta listo para firmar. ; Qué pasaria si compra ambos a la vez con un equipo que no llegé al 90% de
adopcion? Duplica licencias, diluye entrenamiento y ninguna métrica se mueve. Comprar es un evento; adoptar
€s un proceso con métrica semanal, y esa asimetria explica casi todos los fracasos que llegan a mi mesa. Fije
una sola cifra y publiquela cada lunes: porcentaje del equipo de sala que completa el flujo sin supervision, con
meta de 90% a las seis semanas. Afada dos controles baratos: pagos sin contacto, porque PAYS POS (2025)
reporta que el 92% de los clientes prefiere restaurantes con varias opciones sin contacto y CoinLaw situa en
60% los comercios de Square totalmente cashless en EE.UU.; y comision por canal, sabiendo que DoorDash
cobra 15%, 25% o 30% segun plan, y 6% en pickup, segun Food On Demand (2026).

8. La semana uno después de firmar: qué se mide y quién responde

Aqui me equivoqué durante afios: creia que la capacitacion era un evento de instalacion. Es una rutina de lu-
nes. Empiece por auditar los once contratos que ya paga. La compra de software empieza por el catalogo; la
arquitectura de decision empieza por el inventario de decisiones repetitivas que hoy dependen del criterio indivi-
dual de cada mesero, y solo después busca dénde alojarlas. Comprar es un evento y adoptar es un proceso
con métrica semanal. Fije una sola: porcentaje del equipo que completa el flujo sin supervisién. Por debajo de
90% a las seis semanas, el problema no es el proveedor. El unit economics manda sobre el precio de lista. Un
sistema de 240 USD al mes en un local de 3.000 cubiertos cuesta 8 centavos por cubierto; el mismo sistema en
uno de 700 cubiertos cuesta 34 centavos, y esa diferencia decide. La tecnologia para restaurantes que toca la
sala mueve ingreso; la que toca la trastienda mueve costo.

9. ¢ Qué cambia realmente entre una compra de software y una arquitectura de decisiéon?

Son proyectos distintos, con duenos distintos, y mezclarlos en un mismo trimestre es la causa mas co-
mun de que ninguno de los dos cierre.

El riesgo se contrata, no se espera: exija tokenizacion, roles por puesto, registro de accesos y una clausula de
exportacion de datos, porque el costo promedio de una brecha en comercio minorista llegé a USD 3,54 millones
(Swif, 2026). Aqui me equivoqué durante afios: yo recomendaba empezar por el POS porque es el corazon del
dato. Hoy empiezo por el preshift y el entrenamiento, porque un dato perfecto que nadie ejecuta en la mesa no
cambia el margen de contribucién de nada.

PUNTO POR PUNTO
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Mito contra realidad, criterio por criterio

PUNTO DE PARTIDA DEL PROYECTO

A - LINEA BASE DEL SECTOR (FUENTE B - MASTERESTAURANT Se inventaria la
CITADA)

decision de sala que hoy varia segun

Se compara el catalogo de funciones de . ) .
quién esté de turno y se busca donde

cuatro proveedores y se elige el mas .
alojarla.

completo.

Veredicto: Gana B. El catalogo mide al vendedor; el inventario de decisiones mide su operacion,
y solo lo segundo predice adopcion.

UNIDAD DE COSTO CON LA QUE SE DECIDE

A - LINEA BASE DEL SECTOR (FUENTE B - MASTERESTAURANT Costo por
CITADA)
cubierto atendido, comparado contra el

Precio mensual por terminal, comparado . ., .
P P margen de contribucién del ticket

contra el presupuesto de tecnologia. .
promedio.

Veredicto: Gana B, sin matices. Dos locales con el mismo precio de lista tienen economias
distintas cuando uno hace 3.000 cubiertos y el otro 700.

SECUENCIA DE IMPLANTACION

A - LINEA BASE DEL SECTOR (FUENTE B - MASTERESTAURANT Primero el
CITADA)
preshift y el simulador de servicio; el

Primero el hardware y las integraciones; el . :
hardware entra cuando el guion ya vive en

entrenamiento se agenda cuando el .
el equipo.

sistema esté estable.

Veredicto: Gana B. El pedido asistido rinde 12%—-18% de ticket (Zellyfi) porque alguien ejecuta el
guion, no porque exista la pantalla.
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TRATAMIENTO DEL DELIVERY DE TERCEROS

A - LINEA BASE DEL SECTOR (FUENTE B - MASTERESTAURANT Se mide el costo
CITADA)

efectivo completo y se trabaja el canal

Se acepta la comision como costo de : .
propio hasta bajar la mezcla externa.

adquisicién y se empuja volumen por
marketplace.

Veredicto: Gana B por unit economics: entre 30% y 40% del ingreso por pedido se evapora en
terceros (ActiveMenus, 2025) y ese pedido no le deja el dato del cliente.

GESTION DEL RIESGO DEL PROVEEDOR

A - LINEA BASE DEL SECTOR (FUENTE B - MASTERESTAURANT Due diligence
CITADA)

operativa con tokenizacion, roles por

Se firma el contrato estandar y se asume . .
puesto, registro de accesos y salida de

que la seguridad viene incluida. datos garantizada.

Veredicto: Gana B. Una brecha en hospitalidad promedia USD 3,82 millones (Cloud Awards,
2025), cifra que ninguna banda de facturacion por debajo de 10 millones absorbe.

CRITERIO DE CONTINUIDAD A LOS 90 DIAS

A - LINEA BASE DEL SECTOR (FUENTE B - MASTERESTAURANT La herramienta
CITADA)

se mantiene si movio ticket, minutos

La herramienta se mantiene porque el . .
liberados, rotacion de mesas o costo por

equipo ya se acostumbré y cambiar cubierto.

cuesta.

Veredicto: Gana B. La costumbre no es una métrica, y el software que sobrevive por inercia es el
que convierte el presupuesto digital en un impuesto fijo.

COMPARACION LADO A LADO
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Mito: el software correcto es el que trae mas moédulos LO QUE DICE EL VENDEDOR

X

«Una sola plataforma para todo» — el argumento vende integracion y entrega dependencia de un
proveedor unico.

Demostracion con datos limpios de laboratorio, jamas con un viernes de 180 cubiertos y tres
modificadores por plato.

Precio anunciado por terminal, mientras el costo real se esconde en pasarela, hardware, soporte y
horas de entrenamiento.

Promesa de ROI genérica sin decir qué linea del estado de resultados se mueve ni en qué plazo.

El entrenamiento aparece como un PDF de bienvenida y dos horas de induccion.

Realidad: gana el software que el equipo usa sin recordatorio MASTERESTAURANT

v

La adopcion es la variable, no la funcionalidad: una herramienta usada al 60% rinde menos que una
simple usada al 100%.

El costo relevante es por cubierto atendido, no por licencia mensual; un local de 4.000 cubiertos al
mes divide distinto que uno de 900.

Toda integracion nueva agrega superficie de riesgo, y la brecha promedio en hospitalidad cuesta USD
3,82 millones (Cloud Awards, 2025).

El pedido asistido paga cuando el guion esta entrenado: 12%—18% de ticket con chatbot guiado
(Zellyfi), no por instalar la pantalla.

El proveedor que no le entrega sus datos en formato abierto le esta vendiendo un contrato de rehén.

COMPARACION LADO A LADO

Comparacién lado a lado

LINEA BASE DEL SECTOR OBJETIVO CON ARQUITECTURA
(FUENTE CITADA) MASTERESTAURANT
Ticket promedio con pedido X  +10% a 30% con kiosco de v Capturar 12%-18% sostenido con
asistido autoservicio (Restroworks, 2025) guion de venta sugerida entrenado, sin

quitar el contacto humano
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Costo laboral sobre ingresos

Conversion del canal propio

Costo efectivo de delivery de
terceros

Llamadas perdidas y fuga de
reservas

Automatizacion de procesos

de soporte

Medios de pago sin contacto

Exposicion a brecha de datos

LAS CIFRAS QUE IMPORTAN

LINEA BASE DEL SECTOR
(FUENTE CITADA)

X  25%-35% de los ingresos (U.S.
Bureau of Labor Statistics)

X 2% de base; 6,5% con chatbot de
IA (Zellyfi)

X 30% a 40% de los ingresos por
pedido (ActiveMenus, 2025);
comisiones de 15%, 25% o 30%
(Food On Demand, 2026)

X 83% de clientes elige otro
restaurante si sus llamadas van a
buzén mas de una vez (Hostie Al,
2025)

X 50% de los restaurantes de
servicio completo automatizé
inventario y 47% la programacion de
personal (Restroworks, 2025)

X 92% de los clientes prefiere

establecimientos con varias opciones
sin contacto (PAYS POS, 2025)

X USD 3,82 millones de costo
promedio de brecha en hospitalidad
(Cloud Awards, 2025)

Cuadro de cifras que sostienen la decision

30 %

de aumento maximo del valor de la

orden con kiosco de autoservicio en QSR

65 %

de conversion del sitio propio con

chatbot de IA, frente a 2% de base

OBJETIVO CON ARQUITECTURA
MASTERESTAURANT

v Sostener el rango bajo, 26%—-28%,
liberando minutos de servicio en vez de
recortar posiciones

v Mover el canal propio a 5%—6% y
bajar la dependencia de marketplaces
de delivery

v Reducir la mezcla de terceros a
menos de 20% de las ventas digitales
en doce meses

v Cero llamadas a buzoén en horas
pico con atencion asistida; medir

reservas recuperadas por semana

v" Programacion y preshift
automatizados antes de tocar la cocina;
entregable en la fase 2

v'  Tres rutas de pago vivas en mesa y
rotacion de mesas medida antes y
después

v Due diligence de proveedor
obligatoria: tokenizacion, roles por
puesto y salida de datos contractual
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BB %

de operadores se declara al
menos algo comodo usando |A

83 %

de clientes elige otro restaurante si sus
llamadas van a buzén mas de una vez

40 %

de los ingresos por pedido se va en el
costo efectivo del delivery de terceros

3.82

M USD
de costo promedio de una
brecha de datos en hospitalidad

VISUALIZACION

Las cifras, visualizadas

de aumento maximo del valor de la orden con kiosco de autoservicio en QSR

G

de conversion del sitio propio con chatbot de IA, frente a 2% de base

@ -5

de operadores se declara al menos algo comodo usando IA

G

de clientes elige otro restaurante si sus llamadas van a buzén mas de una vez

G

de los ingresos por pedido se va en el costo efectivo del delivery de terceros

G

de costo promedio de una brecha de datos en hospitalidad

@ .32

M USD

Fuentes: Restroworks 2025 - Zellyfi 2025 - Toast 2025 - Hostie Al 2025 - ActiveMenus 2025
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CASO REAL

“Entré con once suscripciones y sali con cuatro. Lo que movié la aguja no fue cambiar el POS, fue el

preshift de ocho minutos con el simulador: la sugerencia de maridaje dejo de depender de quién estuviera

de turno y el ticket promedio pasé de 31 a 36 dolares en once semanas, con la némina clavada en 27%
de las ventas y el food cost en 29,4%. Recuperamos 1.900 ddlares al mes que se iban en licencias que

nadie abria.”

— Director de operaciones de un grupo de dos locales de cocina de autor, banda de 500 mil a

1 millén de USD anuales, 96 asientos combinados
COMO APLICARLO EN TU RESTAURANTE

¢ Cual es la hoja de ruta en tres fases?

@ Fase 1 - Semanas 1 a 4: inventario de decisiones y auditoria de licencias

Liste cada decision repetitiva de sala —sugerencia de venta, manejo de espera, secuencia de

pases, cierre de cuenta— y cruce cada suscripcion activa contra ella. Entregable: mapa de

decisiones con duefio y costo por cubierto de cada herramienta. Métrica de éxito: reducir al

menos 25% del gasto en licencias sin perder ninguna funcién que el equipo use a diario. Con
delivery de terceros consumiendo entre 30% y 40% del ingreso por pedido (ActiveMenus,

2025), aqui también se fija la mezcla objetivo por canal.

Fase 2 - Semanas 5 a 10: preshift automatizado y entrenamiento con simulador

Antes de tocar hardware, instale el ritual: preshift de ocho minutos generado por |IA con el foco
del dia, el plato de mayor margen de contribucion y una micro-simulacion de objecion real. El
Kit de Entrenamiento Interactivo de Masterestaurant estandariza el guion y lo gamifica por
puesto. Entregable: 100% de los turnos con preshift registrado. Métrica de éxito: 90% del
equipo completando el flujo sin supervision a la sexta semana, y ticket promedio con
crecimiento de al menos 8%.

Fase 3 - Semanas 11 a 16: integracién medida y gobierno de datos

Recién ahora se conecta el canal propio, el pago sin contacto y la atencién de llamadas, una
integracion por vez, cada una con su antes y después. Con 92% de clientes prefiriendo varias
opciones sin contacto (PAYS POS, 2025) y 83% abandonando tras un buzén de voz (Hostie Al,
2025), el orden importa. Entregable: due diligence firmada con clausula de exportacion de
datos. Métrica de éxito: conversion del canal propio en 5% y cero llamadas perdidas en franja
pico.

PREGUNTAS FRECUENTES
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Preguntas del comité de direccion

¢ Cuanto cuesta NO actuar durante doce meses?

Cuesta la diferencia entre el ticket que tiene y el que podria tener. Con pedido asistido bien entrenado el
aumento documentado va de 12% a 18% (Zellyfi); sobre una operaciéon de 800 mil USD anuales, la banda baja
de ese rango son unos 96 mil USD de ingreso incremental no capturado, con la estructura de sala ya pagada.

¢ Qué software necesita un restaurante pequeio de menos de 500 mil USD al aino?

Tres piezas y ninguna mas: punto de venta con reporte por producto, un canal propio de pedido y un sistema de
entrenamiento del equipo. Todo lo demas se pospone. En esa banda el costo por cubierto manda, y una cuarta
suscripcion de 90 USD mensuales suele valer mas que el margen de contribucidon que promete recuperar.

¢ Conviene la inteligencia artificial para restaurantes antes de arreglar la operacion?

No. La IA amplifica el sistema que encuentra, y si el sistema es improvisacion amplifica improvisacion. El dato
de mercado respalda la secuencia: 86% de operadores ya se siente comodo con IA (Toast, 2025), asi que la
ventaja competitiva no esta en adoptarla, esta en tener procesos de sala lo bastante ordenados para que rinda.

¢ Como se mide el ROI de las herramientas digitales de restaurante sin engafnarse?

Con cuatro renglones: costo total por cubierto atendido, delta de ticket promedio, minutos de servicio liberados
por turno y rotacién de mesas. Si una herramienta no mueve ninguno en noventa dias, se cancela. La
conversion del canal propio, de 2% a 6,5% con chatbot (Zellyfi), es la palanca que mas rapido se ve en caja.

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

Usuarios de pedidos de

. . . 3 . . Business Research Insights —
comida por movil en Asia- Mas de 1.300 millones de usuarios en 2025

o Online Food Delivery Market 2035
Pacifico

Peso de las plataformas ) )
Business Research Insights —

agregadoras en pedidos en 67% de los pedidos globales en 2025 . .

] Online Food Delivery Market 2035
linea

Marcas de restaurantes con 82% ya cuentan con un programa de Voucherify — 25 QSR Loyalty
programas de lealtad lealtad Trends 2025
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Dato Benchmark 2026 Fuente

L . PAR Technology — Loyalty
Inscripcion en programas de 48% de los comensales, desde 46% el afio
. Programs Influence Consumer
lealtad de restaurantes (2025) previo i
Choices

L PAR Technology — Loyalty
Interaccién semanal con

47% en 2025, desde 34% en 2023 Programs Influence Consumer
programas de lealtad i
Choices
Crecimiento del pedido en Los pedidos online y delivery crecen 300% .
. . . Restroworks — Restaurant Mobile
linea frente al consumo en mas rapido que el trafico en local desde o
App Statistics
local 2014
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