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Reservas y pedidos digitales en
restaurantes: mito vs realidad financiera
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VEREDICTO RAPIDO

Veredicto: las reservas y pedidos digitales Si mueven el margen, pero casi nunca por
donde se promete. No suben el ticket promedio por arte de magia; lo que hacen es reducir
la varianza —de asistencia, de pronéstico, de errores de pedido— y esa varianza es la que
se come el margen de contribucion. La regla financiera es simple: si el costo total del
stack digital (CapEx de implantacion mas OpEx mensual, comisiones incluidas) supera el
2% del ingreso bruto anual sin mover el prime cost ni la rotacién de mesas, usted no
compro tecnologia, compré una suscripcion. Segun Hospitality Technology, el gasto
tecnoldgico del sector ronda apenas el 1,97% del ingreso bruto anual, y ese nimero es su
techo de referencia, no su piso.

* White Pa per Documento técnico - C-Suite y banca multilateral - 21 min de lectura - 2026-08-17

PROPIEDAD INTELECTUAL DE MASTERESTAURANT® — EXCLUSIVO PARA LIDERES DE SECTOR
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Un operador de servicio completo con 1,4 millones de dolares anuales me mostré su tablero: reservas online al

71%, pedido digital propio activo, integracién con dos agregadores. Y un margen de contribucion que habia
caido tres puntos en catorce meses. El stack funcionaba. La economia unitaria no.

Ese es el punto ciego de la conversacién sobre reservas y pedidos digitales en 2026: se discute adopcion

cuando lo que hay que discutir es contribucién. Segun Toast (2025), el 81% de los operadores planea ampliar
el uso de |IA en reservas y pedidos, y segun Deloitte (2025) el 82% de 375 operadores en once paises subira

su inversion en inteligencia artificial al menos un 6%. Nadie publica cuantos de ellos midieron el efecto sobre

el EBITDA.

Este white paper trata las reservas y los pedidos digitales como lo que son en la contabilidad de un restaurante:
una decision de estructura de costos con efecto directo sobre food cost variance, prime cost y punto de

equilibrio. No como una moda tecnoldgica. Diego F. Parra y el marco Masterestaurant llevan el analisis al unico

terreno donde la discusion se resuelve, que es la hoja de contribucion por canal.

COMPARACION LADO A LADO

Comparacion lado a lado

Efecto sobre el ticket

promedio

Costo del canal sobre la venta

Peso del stack sobre el
ingreso

Sustitucién de mano de obra

Precision de la toma de pedido

Impacto en tiempos de
servicio
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MITO: EL CANAL
DIGITAL PAGA SOLO

X Se promete +20%
automatico por upselling
algoritmico

X Se presenta como
una comisién menor y
previsible

X Seasume que la
tecnologia es barata
frente al beneficio

X Se vende como
reemplazo directo de
personal de salay
teléfono

X Se anuncia como
perfeccion inmediata
desde el dia uno

X Se prometen mejoras
genéricas de eficiencia
sin cifra

REALIDAD FINANCIERA MEDIDA

v La personalizacién mueve ingresos entre 5% y
15% segun Toast (2025), y solo con datos limpios de
al menos 6 meses

v"  Comision de agregador mas gateway consume
del 18% al 30% del ticket; el margen de contribucién

del plato debe recalcularse por canal

v El sector gasta apenas 1,97% del ingreso bruto
anual en tecnologia segun Hospitality Technology;
por encima del 3% sin mover prime cost hay
sobreinversion

v" Con un déficit de 500.000 trabajadores en
Estados Unidos segun The Hungry Times (2025), la
automatizacién cubre vacantes, no genera despidos
ni ahorro neto de némina

v McDonald's super6 el 90% de precisién en mas
de 200 locales con IA de voz segun QSR Pro (Q4
2025), tras afios de iteracion y no en semanas

v" Wendy's midi6 22 segundos menos por pedido
y 15% mas intentos de venta adicional en locales
con FreshAl, segun su Investor Day (2025)
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MITO: EL CANAL REALIDAD FINANCIERA MEDIDA
DIGITAL PAGA SOLO

Retorno del programa de X Se trata como un v Los miembros de programas de lealtad gastan
fidelidad ligado al pedido descuento que erosiona 32% mas al afio que los no miembros en el mismo
digital margen restaurante segun Businessdasher (2025)

Madurez real de adopcion X Se dice que todos los v Solo 6% de los restaurantes usa |IA para tomar

competidores ya lo tienen pedidos de clientes segun la National Restaurant
resuelto Association (2026); la ventana competitiva sigue
abierta

Capitulo 1 — ;Por qué las reservas y los pedidos digitales no suben el ticket promedio?

Porque su efecto real no esta en el ingreso, sino en la VARIANZA que eliminan, y la varianza es la que
se come el margen de contribucion.

Una reserva confirmada por recordatorio automatico no hace que el comensal pida un postre mas; lo que hace
es convertir un asiento probable en un asiento contable, y con eso el prondstico de compra deja de moverse en
bandas de dos digitos. Lo mismo pasa del lado del pedido: cuando el cliente teclea su propia orden, el error de
captura cae y con él cae el food cost variance, esa distancia sucia entre lo que la receta dice que costo el plato
y lo que la factura del proveedor dice que costé de verdad. Segun Toast (2025), el 81% de los operadores pla-
nea ampliar el uso de IA en reservas y pedidos, y la National Restaurant Association (2026) reporta que apenas
el 6% usa |A en la toma de pedido del cliente.

Capitulo 2 — Por qué las reservas y los pedidos
digitales no suben el ticket promedio — en la practica

Entre esas dos cifras cabe toda la distancia entre la intencion y la caja. El canal digital propio es CapEx con
OpEx bajo y deja el margen de contribucion casi intacto; el agregador es OpEx puro, una comision que funciona
como impuesto variable sobre cada plato que sale por esa puerta. La consecuencia contable es incbmoda y
poca gente la escribe: un plato con food cost del 30% —dentro del rango 6ptimo de 28-35% que publica la Na-
tional Restaurant Association— pasa a comportarse como uno del 55% en cuanto le carga una comision de
agregador, y ahi la ingenieria de menu que usted disefid para el salon deja de aplicar. Hay que reconstruirla
SOLO para ese canal, con otra carta, otros gramajes y otros precios. Statista (2026) proyecta 1,51 billones de
ddlares de ingreso mundial en delivery en linea, y Business of Apps calcula unos 432.000 millones solo en Es-
tados Unidos durante 2025.

Capitulo 3 — Canal propio contra agregador: dos estructuras de costo, no dos proveedores

El volumen existe. La pregunta es a qué margen usted lo quiere. Son dolores distintos y comprar la herramienta
equivocada para el dolor correcto cuesta mas que no comprar nada. La reserva trabaja sobre riesgo de ocupa-
cion y rotacion de mesas: no-shows, mesas retenidas, turnos que no cierran, todo eso es un problema de ingre-
so perdido que se corrige con depdsito, con recordatorio y con overbooking calculado. El pedido digital trabaja
sobre precision y tiempo de ciclo: menos platos devueltos, menos merma por error, menos cocina parada espe-
rando aclaracion. Wendy's midié 22 segundos menos por pedido y un 15% mas de intentos de venta adicional
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en los locales con FreshAl (Investor Day 2025, via Hostie), y McDonald's llegé a mas de 200 locales con
precision sobre el 90% en el drive-thru de voz (QSR Pro, Q4 2025). Fijese que ninguna de esas dos cifras es
un aumento de precio: son segundos y aciertos, que es donde vive el prime cost.

Capitulo 4 — Automatizar tareas no es lo mismo que decidir con datos

Automatizar la toma del pedido reduce errores; usar el histérico para pronosticar demanda y comprar contra
ese pronostico cambia la estructura de costos, y solo la segunda mueve el punto de equilibrio. Toast (2025) en-
contré que el 24% de los operadores ya aplica IA a prondstico y planificacion de demanda, con un 41% adicio-
nal que lo considera muy probable, mientras la National Restaurant Association (2026) mide apenas un 10%
usandola para tareas administrativas y un 19% para marketing en servicio completo. Ese desfase dice algo que
conviene leer despacio: la industria esta comprando la capa visible —el chatbot, la voz del drive-thru— antes
que la capa que decide la compra del martes. Aqui me equivoqué durante afios recomendando primero la inter-
faz del cliente. El orden correcto es al revés: primero el prondstico, después el canal, porque un canal nuevo
sobre un prondstico malo solo acelera la fuga.

Capitulo 5 — El mismo stack, cinco resultados distintos segun la banda de facturaciéon

Por debajo de 500 mil délares anuales, la reserva digital rara vez paga: el costo de oportunidad esta en la caja,
y ahi el pedido propio con enlace de pago y un prondstico simple de compras basta para defender dos o tres
puntos de food cost variance. Entre 500 mil y un millon aparece el primer punto de quiebre, porque la comisiéon
del agregador ya representa un sueldo completo de cocina y hay que decidir si se subsidia o se limita la carta
de ese canal. Sobre un millén, el prondstico deja de ser opcional. Por encima de cinco millones el problema
cambia de naturaleza: son varios canales compitiendo por la misma cocina. Y por encima de diez millones la
conversacion es de arquitectura de datos, no de software. Con un gasto tecnoldgico sectorial de apenas 1,97%
del ingreso bruto anual (Hospitality Technology), la banda que elige mal ese 1,97% pierde el afio entero.

Capitulo 6 — Gama alta: el restaurante de chef mediatico y sus costos propios

Por encima de cinco millones anuales, el restaurante de celebridad o el tematico de gran formato juega con una
economia que no se parece a la del resto, y sus reservas valen mas como activo de datos que como asiento.
La lista de espera larga vuelve irrelevante el no-show marginal, asi que el sistema de reservas deja de ser una
herramienta de ocupacion y pasa a ser un instrumento de segmentacion: quién repite, quién viaja para venir,
quién gasta el 32% anual de mas que Businessdasher (2025) atribuye a los miembros de programas de lealtad
frente a los no miembros en el mismo restaurante. En estos formatos el pedido digital casi nunca entra al salon,
entra a la operacion satélite —la barra, la terraza, el retail de marca— y ahi la personalizacion mueve entre 5%
y 15% de ingreso adicional segun Toast (2025). El costo propio de esta banda es el gobierno de la marca: cada
canal digital mal calibrado erosiona un precio que costo afios sostener.

Capitulo 7 — ;Qué pasaria si el agregador subiera su comisién cinco puntos manana

Con un 40% de las ventas por ese canal y un margen de contribucién del 22%, cinco puntos de comision adi-
cional se llevan dos puntos de margen total, y el punto de equilibrio se desplaza lo suficiente como para exigir
un aumento de ventas del 9% que nadie tiene planeado. Ese ejercicio, hecho en una hoja antes de firmar el
contrato, es lo que Diego F. Parra y el marco Masterestaurant llaman la hoja de contribucién por canal: mismo
plato, cuatro columnas, cada una con su costo de entrega, su comision y su empaque. Casi ningun operador la
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tiene. Y sin ella, la decision de ampliar el canal digital se toma mirando ventas brutas, que es exactamente el
numero que Deloitte (2025) no midié cuando reportd que el 82% de 375 operadores en once paises subira su
inversion en IA al menos un 6%. Suben inversion. Nadie publica el efecto sobre el EBITDA.

Capitulo 8 — La escasez de personal cambia el calculo de la inversion digital

Con un déficit de 500.000 trabajadores en los restaurantes de Estados Unidos (The Hungry Times, 2025), el pe-
dido digital dejé de ser una decisidn de conveniencia para el cliente y pas6 a ser una decision de ndmina, que
es el otro lado del prime cost. Cuando el comensal captura su propia orden, usted no elimina un puesto: reasig-
na las horas de captura hacia servicio, y esa reasignacion es la que se defiende ante la junta, porque se mide
en horas y no en promesas. El riesgo aparece cuando la direccién lee el ahorro como recorte y baja la dotacion
antes de que el canal madure. La National Restaurant Association (2026) reporta que el 60% de la inversién
tecnoldgica del afio se enfoca en experiencia del cliente; la parte que sostiene esa experiencia sigue siendo
gente. Levante mafnana la hoja de contribucion por canal de sus cinco platos mas vendidos y decida con ese
numero, no con el tablero de adopcion.

Capitulo 9 — Las cinco diferencias que un CFO debe tener claras antes de firmar

Canal digital propio frente a canal de agregador: el primero es CapEx con OpEx bajo y margen de contribucion
casi intacto; el segundo es OpEx puro, con una comision que actiua como impuesto variable sobre cada plato y
que obliga a reconstruir la ingenieria de menu solo para ese canal. Reserva frente a pedido: la reserva ataca el
riesgo de ocupacion y la rotacién de mesas, que es un problema de ingreso; el pedido digital ataca la precision,
el tiempo de ciclo y el food cost variance, que es un problema de costo. Confundirlos lleva a comprar la herra-
mienta correcta para el dolor equivocado. Automatizacion de tareas frente a decision intelligence: automatizar la
toma de pedido reduce errores; usar el histérico para pronosticar demanda y compras cambia la estructura de
costos. Segun Toast (2025), un 24% ya usa IA para prondstico y demanda y un 41% la considera muy probable,
y ahi es donde vive el retorno serio.

Capitulo 10 — Las cinco diferencias que un CFO
debe tener claras antes de firmar — en la practica

Ahorro contable frente a ahorro de caja: quitar dos turnos de teléfono no baja la némina si esas horas se reasig-
nan a sala. El ahorro real aparece en horas extra, en rotaciéon de personal y en mermas evitadas, y solo se ve si
el tablero separa esas tres lineas. Adopcion frente a madurez operativa: tener el sistema instalado no es tenerlo
gobernado. Con solo un 6% de restaurantes usando IA para pedidos de clientes segun la National Restaurant
Association (2026), la ventaja no esta en llegar primero sino en llegar con el dato limpio y el proceso escrito.

PUNTO POR PUNTO
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Analisis comparado: canal digital propio frente a agregador

ESTRUCTURA DE COSTOS

A - MITO: EL CANAL DIGITAL PAGA SOLO B - MASTERESTAURANT Canal de

Canal propio: CapEXx inicial de 8 mil a 35 agregador: cero CapEx, comision del 18%
mil USD, OpEx mensual bajo y comision al 30% sobre cada ticket, indefinida en el
de pasarela cercana al 3% tiempo

Veredicto: El canal propio gana en cualquier operacion por encima de 1 millén de délares

anuales; por debajo de 500 mil, el agregador sigue siendo la via racional hasta consolidar
volumen.

PROPIEDAD DEL DATO DEL CLIENTE

A - MITO: EL CANAL DIGITAL PAGA SOLO B - MASTERESTAURANT Canal de
Canal propio: base de datos propia, agregador: dato del cliente retenido por la
explotable para fidelizacion y pronéstico plataforma salvo clausula expresa

Veredicto: Sin propiedad del dato no existe decision intelligence, y el 32% de mayor gasto de los
miembros de lealtad que reporta Businessdasher (2025) queda fuera de su alcance.

VELOCIDAD DE IMPLANTACION

A - MITO: EL CANAL DIGITAL PAGA SOLO B - MASTERESTAURANT Canal de
Canal propio: de 6 a 12 semanas agregador: operativo en dias, sin
incluyendo integracion con punto de venta integracion profunda
y cocina

Veredicto: El agregador gana en tiempo y pierde en economia unitaria; sirve como puente
mientras se construye el canal propio, nunca como destino final.
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EFECTO SOBRE EL PRIME COST

A - MITO: EL CANAL DIGITAL PAGA SOLO B - MASTERESTAURANT Canal de
Canal propio: mejora el prondstico de agregador: aporta volumen pero no
compras y de turnos, con impacto directo visibilidad de demanda utilizable

sobre food cost variance

Veredicto: Solo el canal propio toca el prime cost; el agregador mueve la linea de venta sin tocar
la estructura, que es exactamente el error que este white paper documenta.

RESISTENCIA A ESCENARIOS DE ESTRES DE INSUMOS

A - MITO: EL CANAL DIGITAL PAGA SOLO B - MASTERESTAURANT Canal de
Canal propio: permite reprecificar y agregador: reprecificacion sujeta a la
redisefiar carta en horas plataforma y a su calendario

Veredicto: Bajo inflacién de insumos del 12% o superior, la capacidad de reprecificar rapido vale
mas que la comision ahorrada, y ahi el canal propio se paga solo.

RIESGO DE TERRITORIO Y DEPENDENCIA

A - MITO: EL CANAL DIGITAL PAGA SOLO B - MASTERESTAURANT Canal de
Canal propio: sin dependencia de un agregador: exposicion a cambios
tercero para el acceso al cliente unilaterales de comision y de ranking

Veredicto: Una operacion cuyo 40% de venta viaja por una sola plataforma tiene un riesgo de
territorio concentrado; la mitigacién es tener ambos canales vivos, no elegir uno.

COMPARACION LADO A LADO
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Lo que el vendedor pone en la propuesta MiTO
X Retorno de la inversion en menos de 90 dias, sin condiciones sobre volumen ni sobre calidad del dato

histoérico

X Ahorro de ndmina por sustitucion de anfitriona y de quien atiende el teléfono, calculado a plantilla
completa

X Aumento de ticket promedio garantizado por recomendacion algoritmica, sin distinguir canal ni franja
horaria

X Comisién del agregador presentada como costo de marketing en lugar de como reduccién directa del
margen de contribucion

X Integracion transparente con el punto de venta, la cocina y la contabilidad, sin CapEx adicional de
cableado ni de hardware

X Datos del cliente propios y explotables desde el primer mes, aunque el pedido viaje por la plataforma
de un tercero

Lo que muestra la hoja de contribucion MASTERESTAURANT

v" Retorno medible entre el mes 7 y el mes 14 en operaciones de 500 mil a 1 millon de ddlares anuales,
segun cuanto se reduzca la varianza de prondstico

v La automatizacion cubre vacantes estructurales que ya nadie llena: con un déficit de 500.000
trabajadores segun The Hungry Times (2025), el ahorro es de horas extra y de rotacion, no de puestos

v" Elaumento de ingresos por personalizacion se situa entre 5% y 15% segun Toast (2025), y depende
de un histdrico limpio de seis meses como minimo

v/ Cada canal exige su propio food cost objetivo: si el agregador cobra 25%, un plato al 30% de food
cost deja contribucion negativa después de empaque

v" El CapEx real incluye red, tabletas, impresoras de cocina y horas de integracion, y suele ir de 8 mil a
35 mil délares segun formato y nimero de locales

v"  La propiedad del dato se negocia en el contrato o no existe; sin ella no hay decision intelligence
posible, solo un canal alquilado

COMPARACION LADO A LADO
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Comparacién lado a lado

Efecto sobre el ticket
promedio

Costo del canal sobre la venta

Peso del stack sobre el
ingreso

Sustitucion de mano de obra

Precision de la toma de pedido

Impacto en tiempos de
servicio

Retorno del programa de
fidelidad ligado al pedido
digital

Madurez real de adopcion

LAS CIFRAS QUE IMPORTAN

MITO: EL CANAL
DIGITAL PAGA SOLO

X Se promete +20%
automatico por upselling
algoritmico

X Se presenta como
una comisién menor y
previsible

X Seasume que la
tecnologia es barata
frente al beneficio

X Se vende como
reemplazo directo de
personal de salay
teléfono

X Se anuncia como
perfeccion inmediata

desde el dia uno

X Se prometen mejoras
genéricas de eficiencia
sin cifra

X Se trata como un
descuento que erosiona
margen

X Se dice que todos los
competidores ya lo tienen
resuelto

REALIDAD FINANCIERA MEDIDA

v La personalizacion mueve ingresos entre 5% y
15% segun Toast (2025), y solo con datos limpios de
al menos 6 meses

v"  Comision de agregador mas gateway consume
del 18% al 30% del ticket; el margen de contribucién
del plato debe recalcularse por canal

v El sector gasta apenas 1,97% del ingreso bruto
anual en tecnologia segun Hospitality Technology;
por encima del 3% sin mover prime cost hay
sobreinversion

v" Con un déficit de 500.000 trabajadores en
Estados Unidos segun The Hungry Times (2025), la
automatizacién cubre vacantes, no genera despidos
ni ahorro neto de némina

v McDonald's superé el 90% de precision en mas
de 200 locales con IA de voz segun QSR Pro (Q4
2025), tras afios de iteracion y no en semanas

v Wendy's midi6 22 segundos menos por pedido
y 15% mas intentos de venta adicional en locales
con FreshAl, segun su Investor Day (2025)

v Los miembros de programas de lealtad gastan
32% mas al afio que los no miembros en el mismo
restaurante segun Businessdasher (2025)

v"  Solo 6% de los restaurantes usa IA para tomar
pedidos de clientes segun la National Restaurant
Association (2026); la ventana competitiva sigue
abierta

Indicadores del sector que sostienen este analisis

1.97 %

del ingreso bruto anual es lo que
el sector destina a tecnologia
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81 %

de operadores planea ampliar el
uso de |IA en reservas y pedidos

82 %

de 375 operadores en 11 paises
subira su inversion en IA al menos 6%

6 %

de restaurantes usa IA para tomar pedidos de clientes

32 %

mas de gasto anual de miembros
de lealtad frente a no miembros

101

B USD

de ingreso mundial proyectado
del delivery en linea para 2026

VISUALIZACION

Las cifras, visualizadas
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del ingreso bruto anual es lo que el sector destina a tecnologia

de operadores planea ampliar el uso de IA en reservas y pedidos

de 375 operadores en 11 paises subira su inversion en IA al menos 6%

de restaurantes usa |A para tomar pedidos de clientes

mas de gasto anual de miembros de lealtad frente a no miembros

de ingreso mundial proyectado del delivery en linea para 2026

B USD

Fuentes: Hospitality Technology 2025 - Toast 2025 - Deloitte 2025 - National Restaurant Association 2026 -
Businessdasher 2025

Gréfico creado por masterestaurant.com

CASO REAL

“Llegué convencido de que el problema era el agregador. No lo era. Con 2,3 millones de ddlares al afio en
dos locales, mi canal digital representaba el 34% de la venta y le aplicaba el mismo food cost objetivo del
30% que al salén, sin contar empaque ni comision. Reconstruimos la ingenieria de menu por canal,
subimos a 41 platos el menu digital reducido y cambiamos los seis platos de contribucién negativa. En
siete meses el margen de contribucion del canal digital pasé de 11 puntos a 26, y el prime cost consolidado
bajo de 67% a 61%. La tecnologia ya estaba instalada desde hacia dos arios; lo que faltaba era

la aritmética.”

— Director de operaciones de un grupo de dos restaurantes de servicio completo, banda de
mas de 1 millén de doélares anuales

COMO APLICARLO EN TU RESTAURANTE
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Roadmap de 90 dias para convertir el canal digital en margen

@ Dias 1 a 20: separar la contribucién por canal
Antes de tocar una sola configuracion, construya la hoja de contribucién por canal: salén,
pedido digital propio, agregador uno, agregador dos. Cada linea con su venta, su food cost real,
su empaque, su comisiéon y su costo de mano de obra asignable. La mayoria de operadores
descubre aqui que un canal que representa el 30% de la venta aporta menos del 12% de la
contribucién. Con el food cost 6ptimo del sector entre 28% y 35% segun la National Restaurant
Association, cualquier canal que cobre 25% de comision necesita su propio objetivo, casi

siempre por debajo del 26%.

@ Dias 21 a 45: rehacer la ingenieria de menu del canal digital
Un menu digital no es el menu del salén fotografiado. Reduzca la carta digital entre un 30% y
un 40%, retire los platos cuya contribucidn no sobreviva a la comisién y al empaque, y suba los
que viajan bien. Fije precio diferenciado por canal donde la plataforma lo permita. Esta es la
palanca de mayor eficiencia marginal de todo el roadmap porque no exige CapEx: se ejecuta
con la misma tecnologia que ya paga. El objetivo medible es llevar la contribucion del canal
digital a menos de cuatro puntos de distancia de la del salon.

@ Dias 46 a 70: instrumentar el pronéstico y la varianza
Con la contribucién ordenada, conecte el histérico de reservas y pedidos digitales al prondstico
de compras y de turnos. La formula que gobierna esta etapa es la food cost variance, que es el
costo real menos el costo tedrico dividido entre las ventas del periodo; por encima de dos
puntos hay dinero escapandose por merma, porcion o robo. Segun Toast (2025), un 24% de
operadores ya usa IA para pronéstico y demanda. Empiece por las tres categorias de insumo
que concentran el 60% de su compra.

@ Dias 71 a 90: gobernar con tablero y contrato
Cierre el trimestre con un tablero de KPIs de una sola pagina —contribucion por canal, prime
cost, food cost variance, rotacion de mesas, tasa de no-show, precision de pedido—y con la
revision legal de la propiedad del dato en cada contrato de plataforma. Sin clausula de
portabilidad, usted alquila clientes que cree suyos. Defina el duefio de cada indicador, la
frecuencia de revisién y el umbral que dispara acciéon. Un tablero sin umbral es decoracion, y la
decoracion no baja el prime cost.

PREGUNTAS FRECUENTES
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Preguntas frecuentes sobre la economia
de las reservas y los pedidos digitales

¢ Cuanto deberia costarme un sistema de reservas y pedidos digitales sin dafar el margen?

El stack tecnolégico completo deberia mantenerse cerca del 2% del ingreso bruto anual, que es la referencia
del sector segun Hospitality Technology. Por encima del 3% sin una mejora demostrable en prime cost o en
rotacion de mesas, la inversion no se esta pagando y conviene renegociar médulos o consolidar proveedores.

¢Es cierto que la IA en reservas y pedidos reemplaza personal de sala?

No en la practica actual. Con un déficit de 500.000 trabajadores en Estados Unidos segun The Hungry Times
(2025), la automatizacion esta cubriendo vacantes que nadie llena, no eliminando puestos ocupados. El ahorro
real aparece en horas extra, en costo de rotacion y en errores de pedido evitados, no en reduccion de plantilla.

¢ Qué food cost objetivo debo fijar para el canal de agregador?

Depende de la comision. Si el agregador cobra 25% y el empaque suma 3 puntos, un food cost del 30%
deja contribucién minima o negativa. En ese escenario el objetivo debe bajar a 24-26%, lo que casi siempre
obliga a un menu digital reducido con precio diferenciado y platos seleccionados por su contribucion, no por
su popularidad.

¢ Cuando veo retorno real de la inversiéon en pedido digital propio?

En operaciones de 500 mil a 1 millén de ddlares anuales, el retorno medible aparece entre el mes 7 y el mes
14, siempre que el histérico de datos esté limpio. La personalizacion mueve ingresos entre 5% y 15% segun
Toast (2025), pero exige al menos seis meses de datos ordenados antes de producir cualquier efecto medible.

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
Mercado global de kioscos de 37.200 M USD en 2025 (desde 34.400 M en 2024), Restroworks / Grand
autoservicio (2025) CAGR 10,9% a 2030 View 2025

Preferencia del consumidor por 66% de consumidores en EE.UU. prefiere opciones
Restroworks 2025
el autoservicio de autoservicio (2025)

Preferencia por el kiosco frente 67% de clientes prefiere pedir en kiosco antes que
. . Restroworks 2025
alafila esperar al cajero (2025)
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Dato

Reduccion del tiempo de pedido

con kioscos

Kioscos instalados por
McDonald's

Parque mundial de kioscos en

restaurantes

Benchmark 2026

Los kioscos reducen el tiempo total de pedido cerca
de 40% (2025)

McDonald's ha instalado kioscos de autoservicio en
mas de 20.000 locales en el mundo

Cerca de 350.000 kioscos instalados a mediados de
2023, +43% frente a 2021

Propiedad Intelectual de Masterestaurant® — Exclusivo para Lideres de Sector -
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Restroworks 2025

Restroworks /
GRUBBRR 2025

Datos Insights 2023
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