White Papers

Software para restaurantes: como elegirlo cuando
el que paga la licencia es el margen de contribucion

0 Por Diego F. Parra - Actualizado 2026-08-17 - Tecnologia e IA

VEREDICTO RAPIDO

Veredicto: software para restaurantes: como elegirlo se decide con una hoja de costo total
de propiedad a 36 meses y una sola pregunta —; qué linea del prime cost mueve este
sistema y en cuantos puntos base—, no con una demo. El error caro no es comprar el
POS equivocado: es comprar el POS correcto sin el inventario conectado, porque la
diferencia entre costo teérico y costo real vive en esa uniéon y no en el terminal. Regla de
decision: si el sistema no le entrega food cost variance semanal por receta, no es un
sistema de gestion, es una caja registradora cara.

* White Paper Documento técnico - C-Suite y banca multilateral - 22 min de lectura - 2026-08-17

PROPIEDAD INTELECTUAL DE MASTERESTAURANT® — EXCLUSIVO PARA LIDERES DE SECTOR

Una operacion de 1,8 millones de dolares anuales firmé tres contratos de software en dieciocho meses: POS,
inventario y una capa de reservas. Sumados, 2.190 ddlares mensuales en licencias, mas el 2,9% de comision
de procesamiento sobre el 71% de las ventas que entraban con tarjeta. Nadie en esa mesa habia calculado
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nunca el costo total de propiedad; discutian el precio de lista mensual como quien regatea el kilo de tomate,

mientras la comision de procesamiento —que nadie negocio— pesaba once veces mas que la licencia.

Ese es el patron que se repite en el sector cuando hablamos de software para restaurantes: como elegirlo se

convierte en una comparacion de funcionalidades cuando deberia ser un ejercicio de estructura financiera. La

adopcion tecnoldgica va acelerando: segun la National Restaurant Association (SOI 2026), el 60% de los
operadores planea invertir mas en tecnologia para experiencia del cliente. El capital fluye. La disciplina de

costeo, no tanto.

Este documento esta escrito para el duefio, el CFO vy el director de expansion que necesitan defender una

decision de tecnologia ante una junta directiva con numeros, no con entusiasmo. Aqui no hay ranking de
marcas. Hay un marco de decision, tres tablas de datos, una simulacion de estrés de insumos y un roadmap de

90 dias que Diego F. Parra y el equipo de Masterestaurant usan cuando una operacién pone la tecnologia

sobre la mesa de la estructura de costos.

COMPARACION LADO A LADO

Comparacion lado a lado

Métrica que gobierna la
decision

Peso real de la comision de

procesamiento

Conexién con el costeo de
recetas

Horizonte de amortizacion del
CapEx

Costo de salida (portabilidad
del dato)

Preparacion del equipo (Skills
Gap)
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SELECCION POR
FUNCIONALIDADES (MITO)

X Numero de médulos en la demo:
14 pantallas revisadas en 90 minutos

X Seignora: se compara la licencia
de 149 a 400 USD/mes entre 3
proveedores

X Se asume: 0 pruebas con recetas
reales antes de firmar

X No se calcula: hardware de 3.000 a
9.000 USD tratado como gasto del mes

X 0 clausulas de exportacion
revisadas; el histérico queda en el
proveedor

X 2 horas de capacitacion el dia del
arranque y a operar

SELECCION POR COSTO TOTAL
DE PROPIEDAD (REALIDAD)

v TCO a 36 meses en dolares:
licencia + procesamiento +
implantacién + horas de
administracion

v Se modela: 2,6% a 3,1% sobre el
60-75% de ventas con tarjeta domina
el 80-90% del costo

v Se exige: food cost variance
semanal por receta, con 20 fichas
cargadas en el piloto

v Se amortiza a 36-48 meses y
entra al EBITDA como depreciacion,
no como golpe de caja

v Exportaciéon de 24 meses de
transacciones en formato abierto,
escrita en el contrato

v 16-24 horas por rol clave, con
micro-credenciales Open Badges y un
duefo del dato nombrado
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SELECCION POR SELECCION POR COSTO TOTAL

FUNCIONALIDADES (MITO) DE PROPIEDAD (REALIDAD)
Criterio de éxito a 90 dias X Subjetivo: al equipo le gustaonole v Cuantificado: variance por debajo
gusta la pantalla de 2 puntos y prime cost dentro de 60-

63% de la venta

Capitulo 1 — La unidad de medida correcta:
puntos base de prime cost, no délares de licencia

Un sistema de restaurante se evalla por los puntos base de prime cost que mueve, no por su precio de lista
mensual, y esa sola sustitucion de unidad cambia el veredicto en la mayoria de las mesas donde me siento.
Piénselo con la aritmética de una operacion de 1,2 millones de ddlares anuales: una licencia de 400 ddlares al
mes suma 4.800 ddlares al afio, que son 0,4% de la venta, mientras que un punto de food cost variance sin
controlar se lleva 12.000 dolares, dos veces y media mas. El operador promedio regatea los 4.800 durante seis
semanas y jamas mide los 12.000. Y hay contexto de mercado detras: segun la National Restaurant Association
(SOI 2026), el 60% de los operadores planea invertir mas en tecnologia de experiencia del cliente, o sea que el
capital entra sin que nadie haya definido la unidad con la que se juzga el retorno.

Capitulo 2 — CapEx, OpEx y la comisiéon que nadie negocia

Separe el hardware del gasto recurrente antes de comparar dos proveedores, porque mezclarlos produce deci-
siones que se defienden mal ante una junta. El hardware es CapEx y se amortiza entre 36 y 48 meses; la licen-
cia y la comision de procesamiento son OpEx puro, sin residual, mes tras mes. Con 71% de las ventas entran-
do con tarjeta en una operacion de 1,8 millones, un 2,9% de comision pesa 37.062 dolares al afio frente a una
licencia de 2.190 mensuales que suma 26.280: la linea que nadie negoci6 pesa mas que la que todos discutie-
ron. El sesgo hacia el pago electrénico es estructural, no coyuntural — segun CoinLaw (Square Pay Statistics
2025), el 58% del GPV de Square ya viaja por NFC y billeteras moviles. Rechazar un sistema con hardware
propio de 6.000 ddlares que recorta 0,8 puntos de variance, para quedarse con uno gratuito que no mide nada,
es el error contable clasico.

Capitulo 3 — Costo total de propiedad a 36 meses: la unica hoja que importa

El costo total de propiedad a 36 meses es la hoja con la que se firma, y tiene siete lineas, no una. Ponga en co-
lumnas: hardware amortizado, licencia mensual, comisién de procesamiento sobre el mix real de pagos, imple-
mentacién e integracion, horas de capacitacion valoradas a nomina, costo de salida —migracion de datos y pe-
nalidad de contrato— y el costo de oportunidad de lo que el sistema NO mide. En la operacion de 1,8 millones
que abre este documento, esas siete lineas sumaban cerca de 190.000 délares a tres afos, contra los 78.840
que la mesa creia estar aprobando. La nube domina el despliegue precisamente porque aplana varias de esas
lineas: segun Mordor Intelligence (2025), el 60,87% del software de restaurantes ya se despliega en nube, y
Business Research Insights (2025) situa en mas del 65% la preferencia de las pymes por POS en nube. La
banda de facturacién anual, y no el nimero de locales, determina qué sistema conviene.
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Capitulo 4 — Cada banda de facturacion compra un problema distinto

Bajo 500 mil dolares el enemigo es el gasto fijo: un POS en nube basico con comisién negociada basta, y cada
100 ddlares mensuales de licencia ya pesan 0,24% de la venta. Entre 500 mil y 1 millon aparece el inventario:
ahi un punto de variance vale entre 5.000 y 10.000 ddlares al afio y el médulo empieza a pagarse solo. Pasan-
do el millén, la integracion manda —PQOS, inventario y némina hablando entre si— porque el costo de reconci-
liar a mano supera la licencia. Sobre 5 millones entra la gobernanza de datos y el multi-sitio con consolidacion
diaria. Y arriba de 10 millones lo que se compra es previsibilidad: Toast (2025) documenta hasta 60% mas de
rentabilidad operativa con analitica predictiva en retail, y Supy (2026) estima entre 30% y 50% de reduccion de
desperdicio con IA. Por encima de 5 millones de dolares anuales, un restaurante de chef mediatico o un temati-
co de gran formato compra cosas que la banda media ni considera.

Capitulo 5 — La gama alta: celebridad, gran formato y sus costos propios

La reserva deja de ser una capa y se vuelve gestién de demanda con depdsito y politica de no-show; el control
de acceso a recetas se convierte en proteccion de propiedad intelectual; y la superficie de ataque se dispara,
porque segun el Verizon DBIR 2025 el ransomware ya aparece en el 44% de las brechas confirmadas, frente al
32% del afo anterior. En esos formatos el volumen de pedido digital tampoco es marginal: Business Research
Insights situa en 67% la porcion de pedidos globales que pasa por plataformas agregadoras en 2025, cada pun-
to con su comision. Mi recomendacion es dura y la sostengo: en esta banda se negocia el contrato de procesa-
miento ANTES que el de software, porque mueve mas dinero. Ponga a prueba la decision con un escenario que
ocurre mas de lo que se admite: el proveedor sube 40% al renovar el tercer afio. Sobre 2.190 ddlares mensua-
les, la licencia salta a 3.066 y usted enfrenta dos caminos.

Capitulo 6 — Qué pasaria si el proveedor sube el precio un 40% al renovar

Migrar cuesta entre 15.000 y 40.000 dolares en una operacion de tres locales —extraccion de histérico, rema-
peo de recetas, recapacitacion de 40 personas— y le deja dos o tres semanas de datos sucios que castigan
justamente el control de variance. Quedarse cuesta 10.512 dolares extra al afo, indefinidamente. Ninguna es
buena, y ahi esta la trampa: la vulnerabilidad no la crea el precio, la crea la portabilidad de sus datos. Por eso
Diego F. Parra y el equipo de Masterestaurant exigen en cada contrato una clausula de exportacion completa
en formato abierto, con plazo de entrega escrito. Sin esa clausula, el descuento inicial es un anticipo del resca-
te. Existe una paradoja que conviene resolver antes de firmar modulos de IA, y se resuelve mirando la precision
medida, no la demo. La voz en drive-thru ilustra el punto: Intouch Insight (2025) midié 83% de precisién con 1A
frente a 87% del estandar humano, y solo llega a 95% cuando el empleado interviene; QSR Pro (2026) reporta
86% inicial en FreshAl, subiendo a ~92% tras entrenar el modelo.

Capitulo 7 — La tension real: automatizar lo que todavia no es preciso

Automatizar por debajo del desempefio humano compra errores a escala industrial. Sin embargo el capital ya
se movio: Deloitte (2025) documenta que mas del 40% de los operadores QSR planea aumentar inversion en
IA o robdtica, mientras solo el 43% se siente listo en estrategia, 34% en operaciones y 27% en talento. El puen-
te es secuencial. Primero mida con el sistema, después automatice lo que ya esta medido — jamas al revés.
Noventa dias bastan para convertir una compra de software en una decision auditable, y el orden importa mas
que la velocidad. Dias 1 a 30: levante la linea base sin cambiar nada —food cost variance semanal, mix real de
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pagos, horas de reconciliaciéon manual— porque sin linea base cualquier mejora posterior es anécdota. Dias 31
a 60: negocie en paralelo el procesamiento y la licencia, exija la clausula de exportacion y modele el TCO a 36
meses con las siete lineas completas.

Capitulo 8 — Roadmap de 90 dias para defender la decision ante la junta

Dias 61 a 90: implemente en un solo local, mida contra la linea base y decida el rollout con la cifra en la mano.
El pedido directo justifica la inversion en canal propio: segun la National Restaurant Association, el 67% de los
consumidores prefiere pedir por web o app del restaurante. Empiece mafana por la linea base; todo lo demas
depende de ella. La primera diferencia es de unidad de medida. El operador que compara licencias mide dola-
res por mes; el que decide bien mide puntos base de prime cost. Una licencia de 400 ddlares mensuales en
una operacion de 1,2 millones anuales pesa 0,4% de la venta; un punto de food cost variance mal controlado
pesa 1% de la venta, dos veces y media mas. Se discute lo barato y se ignora lo caro. La segunda es el
tratamiento contable. El hardware es CapEx y se amortiza entre 36 y 48 meses; la licencia y la comisiéon son
OpEx puro.

Capitulo 9 — Las cinco diferencias que separan una
compra de tecnologia de una inversiéon con retorno

Mezclar ambos en una sola cifra de comparacién produce decisiones absurdas, como rechazar un sistema con
hardware propio de 6.000 délares que ahorra 0,8 puntos de variance frente a uno gratuito que no mide nada. La
tercera es la vulnerabilidad estructural que introduce el proveedor. Verizon (DBIR 2025, via Swif) documenta
que el ransomware aparecié en el 44% de las brechas confirmadas, subiendo desde el 32% del afio anterior.
Un POS en la nube sin autenticacion de dos factores y sin backup exportable no es un ahorro: es una posicion
abierta en el balance de riesgo. La cuarta es la madurez operativa del equipo que va a usarlo. Deloitte (2025)
mide que solo el 43% de los restaurantes se siente listo en estrategia y el 27% en talento para adoptar
inteligencia artificial. Comprar capacidad predictiva sin cerrar ese Skills Gap es pagar por un motor que
nadie enciende.

Capitulo 10 — Las cinco diferencias que separan una compra
de tecnologia de una inversiéon con retorno — en la practica

La quinta —y aqui me equivoqué durante afios recomendando lo contrario— es que el mejor sistema para una
operacion de menos de 500 mil dolares anuales rara vez es el mejor para una de mas de cinco millones. Yo
empujaba plataformas robustas hacia abajo por consistencia de familia; el resultado fue operadores pequefios
pagando modulos dormidos. La eficiencia marginal de cada dolar de software depende de la banda de factura-
cion, y esa es la variable que casi nadie segmenta.

PUNTO POR PUNTO
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Analisis comparativo: mito de la demo contra realidad del costo total

PESO DE LA COMISION DE PROCESAMIENTO EN EL TCO

A - SELECCION POR FUNCIONALIDADES B - MASTERESTAURANT La comision se

(MITO)
modela sobre el mix real de pago y

concentra 80-90% del costo en
operaciones con 60-75% de venta con

Se compara la licencia mensual entre
proveedores y la comision ni aparece en la

hoja de decision .
tarjeta

Veredicto: Gana la seleccion por TCO. Con 58% del volumen de Square ya en NFC vy billeteras
(CoinLaw, 2025), la venta con tarjeta sube y con ella la partida que nadie negocia.

CIERRE DE LA BRECHA ENTRE COSTO TEORICO Y COSTO REAL

A - SELECCION POR FUNCIONALIDADES B - MASTERESTAURANT Se eXige

(MITO)

variance semanal por receta como
e asume que el POS reporta food cost; _ . .
S ume qu P ’ condicién de aprobacion del piloto, con 20

en la practica reporta ventas y el costeo lo . )
P P y fichas cargadas antes de firmar

hace el contador un mes después

Veredicto: Gana la exigencia del piloto. Un punto de variance sobre 1,2 millones de facturacién
son 12 mil dolares al afio, mas que la licencia completa.
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PREPARACION DEL EQUIPO ANTES DEL DESPLIEGUE

A - SELECCION POR FUNCIONALIDADES B - MASTERESTAURANT 16 a 24 horas
(MITO)

por rol clave, dueno del dato nombrado
Dos horas de capacitacion el dia del

con tiempo protegido y micro-credenciales

arranque y un manual en PDF que nadie Open Badges

abre

Veredicto: Gana la formacién estructurada, sin empate posible. Deloitte (2025) mide 27% de

preparacion en talento y 45% de empresas sefialando falta de talento técnico como su principal
preocupacion.

MEZCLA DE CANALES DE VENTA QUE EL SISTEMA HABILITA

A - SELECCION POR FUNCIONALIDADES B - MASTERESTAURANT Se empuja
(MITO)

pedido directo con menu propio vy el
Todo el volumen digital se deja correr por

agregadores porque el sistema los integra
de fabrica

agregador queda como canal de

adquisicion, no como canal principal

Veredicto: Gana el canal propio por margen. Los agregadores concentran 67% de los pedidos
globales (Business Research Insights, 2025), pero cada punto migrado al canal directo vale mas
que cualquier descuento de licencia.
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EXPOSICION AL RIESGO DE CONTINUIDAD Y DE DATOS

A - SELECCION POR FUNCIONALIDADES

B - MASTERESTAURANT Se prueba la
(MITO)
exportacion de 24 meses durante el piloto

y se exige doble factor por rol en el
contrato

Se confia en el proveedor sin verificar

backup exportable ni doble factor de
autenticacion

Veredicto: Gana la verificacion. Verizon (DBIR 2025) documenta ransomware en 44% de las

brechas confirmadas, desde 32% el afo anterior: la portabilidad del dato es mitigacién del riesgo,
no burocracia.

AJUSTE DEL SISTEMA A LA BANDA DE FACTURACION

A - SELECCION POR FUNCIONALIDADES B - MASTERESTAURANT Se dimensiona
(MITO)

por banda: nucleo minimo bajo 500 mil,
costeo y multi-local entre 1 y 5 millones,

capa predictiva sobre 5 millones

Se compra la misma plataforma para el
local de 400 mil y para el grupo de 6
millones, por consistencia de familia

Veredicto: Gana el dimensionamiento por banda. La eficiencia marginal del ddlar de software

cae en picada cuando el volumen no sostiene el modulo, y ahi es donde el operador pequefio se
descapitaliza.

COMPARACION LADO A LADO
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Lo que compra el operador cuando decide por demo wmiTo

X Un precio de lista mensual comparado entre tres proveedores, sin sumar la comision de
procesamiento que pesa entre ocho y doce veces mas sobre una operacion con 70% de venta con
tarjeta.

X Modulos que el equipo nunca activara: segun Deloitte (2025), solo el 34% de los restaurantes se
siente listo en operaciones para adoptar IA, asi que las capas avanzadas quedan apagadas
pagandose igual.

X Hardware tratado como gasto corriente en lugar de CapEx amortizable, lo que distorsiona el EBITDA
del trimestre de la compra y esconde el costo real por local.

X Un contrato sin clausula de portabilidad: los 24 meses de historico transaccional —el Unico activo que
la operacion genera con ese sistema— quedan secuestrados en el proveedor.

X Capacitacion simbdlica de dos horas frente a un Skills Gap real: Deloitte (2025) mide 27% de
preparacion en talento, y el software que nadie sabe leer no produce ni un punto base de margen.

Lo que se decide cuando el criterio es financiero MASTERESTAURANT

v" Una hoja de TCO a 36 meses donde la comision de procesamiento aparece como linea dominante y
se negocia por escrito antes de la firma, con banda objetivo de 2,4% a 2,7%.

v Un piloto de 30 dias con 20 recetas reales cargadas, midiendo food cost variance semanal: si el
sistema no cierra la brecha entre costo tedrico y costo real, se descarta sin discusion.

v Despliegue en la nube por defecto: Mordor Intelligence (2025) situa la nube en 60,87% de
participacion en software de gestion de restaurantes, y Business Research Insights (2025) reporta que
mas del 65% de las pymes del sector la prefiere.

v~ Un plan de canales de venta consciente del margen: Business Research Insights (2025) calcula que
las plataformas agregadoras concentran el 67% de los pedidos globales, y cada punto que se mueve

al canal propio vale mas que cualquier descuento de licencia.

v" Una gobernanza del dato con duefio nombrado, micro-credenciales Open Badges por rol y un tablero
de KPlIs que la junta directiva puede leer en tres minutos sin traduccion técnica.

COMPARACION LADO A LADO
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Comparacién lado a lado

Métrica que gobierna la
decision

Peso real de la comision de
procesamiento

Conexién con el costeo de
recetas

Horizonte de amortizacion del
CapEx

Costo de salida (portabilidad
del dato)

Preparacion del equipo (Skills
Gap)

Criterio de éxito a 90 dias

LAS CIFRAS QUE IMPORTAN

SELECCION POR
FUNCIONALIDADES (MITO)

X Numero de médulos en la demo:
14 pantallas revisadas en 90 minutos

X Seignora: se compara la licencia
de 149 a 400 USD/mes entre 3
proveedores

X Se asume: 0 pruebas con recetas
reales antes de firmar

X No se calcula: hardware de 3.000 a
9.000 USD tratado como gasto del mes

X 0 clausulas de exportacién
revisadas; el histérico queda en el
proveedor

X 2 horas de capacitacion el dia del
arranque y a operar

X  Subjetivo: al equipo le gusta o no le
gusta la pantalla

Los niumeros que sostienen la decision

60.87

participacion del despliegue en la nube en
software de gestion de restaurantes (2025)

65 %

de restaurantes pyme prefiere POS en

la nube frente a instalacion local (2025)
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SELECCION POR COSTO TOTAL
DE PROPIEDAD (REALIDAD)

v TCO a 36 meses en dolares:
licencia + procesamiento +
implantacion + horas de
administracion

v Se modela: 2,6% a 3,1% sobre el
60-75% de ventas con tarjeta domina
el 80-90% del costo

v Se exige: food cost variance
semanal por receta, con 20 fichas
cargadas en el piloto

v Se amortiza a 36-48 meses y
entra al EBITDA como depreciacion,

no como golpe de caja

v Exportacion de 24 meses de
transacciones en formato abierto,
escrita en el contrato

v 16-24 horas por rol clave, con
micro-credenciales Open Badges y un
duefio del dato nombrado

v Cuantificado: variance por debajo
de 2 puntos y prime cost dentro de 60-
63% de la venta
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Bﬂ %

de operadores planea invertir mas en
tecnologia para experiencia del cliente (2026)

27 %

de restaurantes se siente preparado en
TALENTO para adoptar IA (43% en estrategia)

67 %

de los pedidos en linea globales pasa
por plataformas agregadoras (2025)

llll %

de las brechas confirmadas involucrd
ransomware, desde 32% el afio previo

VISUALIZACION

Las cifras, visualizadas

participacion del despliegue en la nube en software de gestion de restaurantes (2025)

Y 60.87%

de restaurantes pyme prefiere POS en la nube frente a instalacion local (2025)

G

de operadores planea invertir mas en tecnologia para experiencia del cliente (2026)

G

de restaurantes se siente preparado en TALENTO para adoptar IA (43% en estrategia)

G

de los pedidos en linea globales pasa por plataformas agregadoras (2025)

G

de las brechas confirmadas involucré ransomware, desde 32% el afio previo

G 44%

Fuentes: Mordor Intelligence 2025 - Business Research Insights 2025 - National Restaurant Association SOl 2026 -
Deloitte 2025 - Verizon DBIR 2025
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CASO REAL

“Llegamos con tres sistemas que no se hablaban y un food cost que el contador calculaba una vez al mes,
siempre tarde. Diego nos obligé a parar la compra del cuarto software y a medir primero: la comision de
procesamiento nos costaba 4.100 délares al mes contra 620 de licencias, once arfios discutiendo la cifra
equivocada. Renegociamos de 3,05% a 2,58% y conectamos el inventario al POS con veinte recetas
piloto. En cuatro meses la brecha entre costo teodrico y costo real bajo de 4,2 a 1,6 puntos y el prime cost
cerro en 61,4% desde 66,8%. Sobre 1,8 millones de facturacion anual eso son unos 97 mil délares que
antes se evaporaban sin duefio.”

— CFO de un grupo de tres locales de servicio completo, banda de 1 a 5 millones de USD
anuales, ciudad de 900 mil habitantes

COMO APLICARLO EN TU RESTAURANTE
Roadmap de 90 dias para elegir e implantar sin romper la caja

@ Dias 1 a 15 - Levantar la linea base de costo antes de mirar un solo proveedor
Antes de agendar una demo, ponga sobre la mesa cuatro cifras de sus ultimos doce meses:
prime cost como porcentaje de venta, food cost variance mensual si existe, comision efectiva
de procesamiento —la real, dividiendo lo pagado entre el volumen procesado, no la tarifa del
contrato— y horas administrativas dedicadas a inventario y cierre. Sin esa linea base usted no
puede calcular retorno de nada, y el proveedor lo sabe. Cargue las veinte recetas de mayor
volumen con costo tedrico calculado a precio de factura de la semana. Ese archivo es su
instrumento de medicién para los siguientes 75 dias y su Unica defensa contra una demo bien
actuada.

@ Dias 16 a 40 - Construir la hoja de TCO a 36 meses y negociar la linea dominante
Arme una hoja con seis filas por candidato: licencia mensual por terminal, comision de
procesamiento aplicada a su mix real de pago, implantacion y migracion, hardware amortizado
a 36 meses, horas internas de administracion valoradas a costo de némina, y costo de salida.
En operaciones con 60% a 75% de venta con tarjeta, el procesamiento suele dominar entre el
80% y el 90% del total —CoinLaw (2025) reporta que el 58% del volumen de Square ya viaja
por NFC y billeteras, con lo que la venta con tarjeta sigue subiendo. Negocie esa linea por
escrito antes de firmar. La licencia es ruido; el basis point de procesamiento es la partida.
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@ Dias 41 a 70 - Piloto en un solo local con criterio de rechazo escrito de antemano
Un local, treinta dias, las veinte recetas cargadas y tres condiciones de aprobacion definidas
antes de empezar: variance semanal por receta disponible sin intervencion manual, cierre de
caja reconciliado en menos de veinte minutos, y exportacién completa del histérico probada de
verdad, descargando el archivo. Nombre a una persona dueina del dato con tiempo protegido,
no un voluntario entusiasta. Deloitte (2025) sefala que el 45% de las empresas identifica la
falta de talento técnico como su principal preocupacion con la IA, y ese cuello de botella se
resuelve con horas asignadas y micro-credenciales Open Badges por rol, no con un manual en
PDF.

@ Dias 71 a 90 - Desplegar por olas, sellar KPIs y llevar el caso a la junta
Despliegue local por local con una semana de separacion, nunca en simultaneo, y con el local
piloto operando como referencia de configuracion. Selle cinco indicadores para el reporte
trimestral: prime cost, food cost variance, comisién efectiva de procesamiento, mezcla de canal
propio contra agregador, y horas administrativas por local. Lleve a la junta directiva la
comparacion entre linea base y mes tres, con el TCO a 36 meses al lado. Un director financiero
aprueba tecnologia cuando ve puntos base de margen defendidos; con entusiasmo por la
interfaz no aprueba nada, y hace bien.

PREGUNTAS FRECUENTES

Preguntas que llegan de duenos y directores financieros

¢ Cuanto deberia costar el software de un restaurante como porcentaje de la venta?

Sumando licencias, comision de procesamiento y amortizacion de hardware, una banda sana va de 3,2% a
4,0% de la venta neta. Por debajo de 3% suele faltar costeo de recetas; por encima de 4,5% casi siempre hay
procesamiento sin negociar. Mida su comision efectiva real antes de comparar licencias.

¢ Conviene un POS en la nube o una instalacion local para tres locales?

Nube, con matices. Mordor Intelligence (2025) sitda la nube en 60,87% del mercado y Business Research
Insights (2025) mide que mas del 65% de las pymes la prefiere, porque consolida el dato entre locales. Exija
modo offline funcional y exportacion completa del historico escrita en el contrato.

¢Vale la pena la inteligencia artificial para restaurantes en 2026 o es ain inmadura?

Vale en prondstico de demanda y control de merma, donde Supy (2026) estima reducciones alcanzables de
30% a 50%. En atencion por voz todavia no: QSR Pro (2026) mide 85% de precision frente al 89-92% humano.
Empiece por la cocina y el inventario, no por el drive-thru.
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¢ Qué pasa con el software cuando el restaurante factura menos de 500 mil délares al afio?

Se compra menos y se mide igual. Un POS en la nube con costeo basico de recetas y comisidén negociada bajo
2,8% resuelve el 90% del problema. Descarte modulos de prondstico y multi-unidad: pagara entre 1.800 y 3.600
ddlares anuales por capacidad que su volumen no justifica todavia.

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

Inversion en tecnologia de
lealtad

Uso diario de IA en inventario
(Deloitte)

Operadores que usan
herramientas de |IA

Operadores que planean
aumentar su uso de IA

Operadores con nueva
tecnologia que reportan mas
eficiencia

Operadores full-service que
usan IA para marketing

Benchmark 2026

61% de operadores de servicio limitado y

52% de servicio completo invierten en lealtad

y recompensas (2025)

55% de ejecutivos ya usa IA a diario en

gestion de inventario (2025)

26% de los operadores

81% de los operadores

69% de los operadores

19% de los full-service

Fuente

National Restaurant Association
(via NexusTek) 2025

Deloitte (via Restroworks) 2025

National Restaurant Association
— State of the Restaurant
Industry 2026

National Restaurant Association
— State of the Restaurant
Industry 2026

National Restaurant Association
— State of the Restaurant
Industry 2026

National Restaurant Association
— State of the Restaurant
Industry 2026

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