Executive Briefs

POS y datos: el error que le cuesta
margen, y el método que lo devuelve

‘ Por Diego F. Parra - Actualizado 2026-08-13 - Tecnologia e IA

VEREDICTO RAPIDO

El error de POS y datos que mas margen destruye no es comprar el sistema equivocado,
es dejar el punto de venta desconectado del motor digital local: quien cruza el ticket del
POS con Google Business Profile, con el ranking de las apps de delivery y con la pauta
geolocalizada convierte el mismo trafico en 3 a 5 puntos mas de margen de contribucion,
mientras que el operador que solo mira el reporte Z del cierre decide a ciegas sobre el 40%
de sus ventas que hoy nacen en un canal digital (Statista).

* Executive Brief Brief estratégico - CEOs, juntas directivas e inversores - 19 min de lectura - 2026-08-13

PROPIEDAD INTELECTUAL DE MASTERESTAURANT® — EXCLUSIVO PARA LIDERES DE SECTOR

Un operador de una banda de 500 mil a 1 millén de ddlares al afio me ensefid su POS orgulloso: cuatro
terminales, kiosco en la entrada, integracion con dos agregadores. Le pregunté cual de sus platos rendia mejor
margen de contribucion en delivery frente a saldn, y no existia la respuesta, porque nadie habia cruzado nunca
las dos fuentes. Vendia bien y ganaba poco.

www.masterestaurant.com - Executive Brief - POS y datos: el error que le cuesta margen, y el método que lo devuelve Pag. 1 de 13


https://restaurantecercademi.co/autor-diego-f-parra.html

Ese hueco es hoy la norma, no la excepcion. Mas del 60% de los restaurantes en Estados Unidos ya opera con

un POS en la nube (Restaurant POS Systems Market report, 2024), o sea que el dato existe, esta guardado y
es consultable, y aun asi la decision de qué promocionar, qué foto subir al perfil de Maps y en qué radio pautar

se sigue tomando por intuicion. La tecnologia llegd; la ARQUITECTURA de decision, no.

La distancia entre ambas cosas se paga en caja. Segun la National Restaurant Association (2026), el 81% de
los operadores planea aumentar su uso de inteligencia artificial y solo el 26% la usa hoy: esa brecha de 55

puntos es el terreno donde se define quién aparece primero cuando alguien busca un restaurante cerca de miy

quién queda en la tercera pantalla del agregador.

COMPARACION LADO A LADO

Comparacion lado a lado

LINEA BASE DEL SECTOR
(FUENTE CITADA)

Adopcion de lAen la X 26% de operadores usa
operacion herramientas de |A (National
Restaurant Association, 2026)

Autopercepcion tecnolégica X 28% de operadores se declara
rezagado en tecnologia (National
Restaurant Association SOI, 2026)

Retorno operativo de la X 69% reportd mejoras en
tecnologia eficiencia y productividad (National
Restaurant Association, 2025)

Peso del canal digital en la X ~40% de las ventas ya nacen en
venta pedido online (Statista)
Dependencia de agregadores X 67% de los pedidos globales

pasa por plataformas agregadoras
(Business Research Insights, 2025)

Fuga de demanda telefénica X ~23% de los pedidos telefénicos
se pierde por lineas ocupadas y
esperas (ActiveMenus, 2025)

Autoservicio en punto de X 350.000 kioscos instalados,
venta +43% frente a 2021 (Automation &
Self-Service, 2024)

Medio de pago dominante X  58% del volumen procesado por
Square va en NFC y billetera movil
(CoinLaw, 2025)

RESULTADO ESPERADO CON EL
METODO MASTERESTAURANT

v 100% del ciclo POS-datos con al
menos 3 rutinas automatizadas en 90
dias

v 0% de decisiones de menu y pauta
tomadas sin dato del POS al cierre de
fase 2

v 2 a4 puntos de prime cost
recuperados en 6 meses sobre la banda
de facturacion

v" Margen de contribucion medido por
plato y por canal, 100% de la carta

v 35% del volumen digital migrado a
canal propio en 12 meses

v'  Captura automatizada del pedido
con agentes de |A, fuga por debajo del
5%

v Ticket promedio del kiosco medido
contra caja tradicional, decision con dato

propio

v Conciliaciéon diaria automatica, cierre
de caja en menos de 15 minutos
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1. ¢ Cual es el error de POS que mas margen destruye?

El error caro no es comprar el sistema equivocado, es dejar el punto de venta desconectado del motor
digital local, y ese hueco se paga en puntos de margen, no en licencias.

Mas del 60% de los restaurantes en Estados Unidos ya opera con un POS en la nube (Restaurant POS Sys-
tems Market report, 2024): el dato existe, esta guardado, es consultable, y aun asi la decisién de qué plato pro-
mocionar, qué foto sube al perfil de Maps y en qué radio se pauta se sigue tomando por olfato. Un operador de
la banda de 500 mil a un millén de dolares me ensefid cuatro terminales, kiosco en la entrada e integracion con
dos agregadores, y cuando le pregunté qué plato rendia mejor margen de contribucion en delivery frente a sa-
I6n no existia la respuesta, porque nadie habia cruzado nunca las dos fuentes. Vendia bien y ganaba poco. Dos
restaurantes con el MISMO POS en la nube toman decisiones opuestas, y la diferencia no esta en el proveedor
sino en si alguien definié qué pregunta se le hace al dato.

2. La arquitectura de decision vale mas que el software

La brecha es medible: la National Restaurant Association, en su State of the Restaurant Industry 2026, reporta
que el 81% de los operadores planea aumentar su uso de inteligencia artificial mientras solo el 26% la usa hoy,
cincuenta y cinco puntos de distancia entre la intencion y la practica. En ese terreno se define quién aparece
primero cuando alguien busca un restaurante cerca de mi y quién queda enterrado en la tercera pantalla del
agregador. Diego F. Parra insiste en Masterestaurant en algo incomodo para el vendedor de tecnologia: com-
prar el kiosco no ordena el negocio, y ese parque de kioscos crecid 43% entre 2021 y 2023 hasta 350.000 uni-
dades en Estados Unidos (Automation & Self-Service, 2024) sin que la mayoria sepa qué plato le rinde en cada
canal. Medir ventas por canal es contabilidad; medir margen de contribucion por plato y por canal es direccion,
y solo el segundo numero aguanta una comision de agregador del 25 al 30%.

3. Ventas o margen de contribucién: el nUmero que sobrevive a la comisién

Con el 67% de los pedidos globales pasando por plataformas agregadoras en 2025 (Business Research In-
sights, Online Food Delivery Market 2035), quien desconoce sus unit economics por canal esta subsidiando su
propio crecimiento y lo confunde con éxito. Haga la prueba mental: si su plato estrella deja 68% de margen bru-
to en saldn y usted lo empuja en delivery bajo una comision del 28%, el margen real cae a rangos que ya no
pagan la cocina, y cuanto mas venda ese plato en ese canal, peor cierra el mes. Ese es el contrasentido que
casi nadie corrige a tiempo. La receta correcta es sencilla y dura: cada canal tiene su carta, con precios y platos
escogidos por margen, no por popularidad. La categoria principal del perfil de Google Business Profile, los atri-
butos, el horario real y las fotos que se suben no son decisiones creativas: salen del POS, o deberian salir.

4. Por qué el SEO local sale del POS y no del marketing

El 60% de los operadores planea invertir mas en tecnologia orientada a experiencia del cliente en 2026 (Natio-
nal Restaurant Association SOI 2026, via Restaurant Dive), y buena parte de esa inversion se dispersa porque
el perfil local muestra platos que no rotan mientras el ticket promedio lo sostienen otros tres. Cruce el ranking
de ventas de las ultimas ocho semanas con las fotos publicadas y va a encontrar el desajuste en veinte minu-
tos. Aflada un dato que suele ignorarse: mas del 60% de los pedidos de restaurantes ya se hace por aplicacio-
nes moviles (Restroworks), asi que la ficha local no es un folleto, es el primer mostrador. Ahi se decide la
visita, antes de que alguien pise el local. Por debajo de 500 mil ddélares al afio la decisién es NO comprar mas
software, sino usar el que ya paga: POS en la nube basico, integracion directa con Google Business Profile y
una revision mensual de margenes por plato, con un techo de gasto tecnoldgico del 1,5% de la facturacion.

www.masterestaurant.com - Executive Brief - POS y datos: el error que le cuesta margen, y el método que lo devuelve Péag. 3de 13


https://www.masterestaurant.com/masterestaurant-perfil-profesional-diego-parra-experto-en-crear-y-potenciar-restaurantes.html

5. Menos de 500 mil y de 500 mil a 1 millén: dos decisiones distintas

Nada de kioscos, nada de suites. En la banda de 500 mil a un millén cambia el umbral: ahi si conviene conectar
el POS con un agregador y con la ficha local mediante integracion nativa, revisar el margen de contribucion
cada quince dias y limitar la comision pagada a agregadores al 12% de la venta total. La National Restaurant
Association reportd que el 69% de los operadores vio mejoras en eficiencia y productividad al adoptar tecnolo-
gia (2025), pero esa mejora aparece cuando el sistema responde una pregunta concreta del duefo, no cuando
se acumulan modulos que nadie abre. Pasado el millon de ddlares al afio, la decision es contratar analitica so-
bre el POS antes que mas hardware, con un presupuesto tecnoldgico entre 2 y 2,5% de la venta y un tablero
semanal que muestre margen por plato, por canal y por franja horaria.

6. Mas de 1 millébn y mas de 5 millones: automatizar lo que ya se mide

Por encima de cinco millones —el rango donde entra el restaurante tematico de gran formato o el proyecto fir-
mado por un chef mediatico, ese perfil que vende experiencia y vive de la reputacion local— la conversacion es
otra: pauta geolocalizada alimentada por el ticket real, gestion activa del ranking en las apps y un responsable
de datos con nombre propio. Deloitte reporta que mas del 40% de los operadores de servicio rapido planea au-
mentar su inversion en |A o robodtica en 2025 (via Restaurant Technology News), y conviene recordar que el
21% de los pedidos asistidos por IA en drive-thru todavia necesita a un empleado (Intouch Insight, 2025).
Automatice sobre procesos medidos. Arriba de diez millones de dolares al afio el problema deja de ser
tecnologico y pasa a ser de gobierno: quién define la métrica, con qué frecuencia se audita y qué local puede
desviarse del estandar.

7. Grupos y cadenas de mas de 10 millones: gobierno del dato

Un grupo con ocho locales y ocho criterios distintos de categorizacion en su ficha local compite consigo mismo
en el mapa, y el 28% de los operadores ya se declara rezagado en tecnologia (National Restaurant Association
SOl 2026, via Restaurant Dive), casi siempre por desorden interno mas que por falta de compra. Fije tres re-
glas: catalogo unico de platos con receta y costo estandar en el POS, sincronizacion automatica del horario y la
categoria en cada perfil local, y revision trimestral del margen por canal con umbral de salida —si un agregador
deja menos de 15% de margen de contribucién, se renegocia o se corta. En Latinoamérica, que pesa 6,3% del
delivery global por ingresos (Grand View Research, 2025), esa disciplina todavia es rara. Exporte del POS el
ranking de los veinte platos mas vendidos de las ultimas ocho semanas, separelo por canal y ponga al lado el
margen de contribucién de cada uno: en dos horas va a saber cudles esta empujando en el canal equivocado.

8. Qué hacer el lunes por la maihana

Ese ejercicio no cuesta una licencia nueva y suele mover mas caja que cualquier médulo adicional, porque el
pago en linea ya concentra mas del 67% de los ingresos del delivery (Grand View Research, 2024) y el sin con-
tacto representa el 58% del volumen procesado por Square (CoinLaw, 2025): el dato de pago esta completo,
limpio y esperando. Durante afios yo mismo defendi que primero se ordena la cocina y después se mira la pan-
talla; me equivoqué en el orden, porque hoy la pantalla dice qué cocina ordenar primero. Con Latinoamérica
creciendo a 23,1% anual en |A aplicada a restaurantes (Dataintelo, 2025), el que empiece este lunes gana dos
afnos de ventaja. La diferencia no es el software, es la arquitectura de decisién: dos restaurantes con el mismo
POS en la nube toman decisiones opuestas porque uno definid qué pregunta le hace al dato y el otro no le
hace ninguna.
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9. ¢ Qué separa a los dos operadores?

El operador tradicional mide VENTAS; el operador con hospitalidad algoritmica mide margen de
contribucién por plato y por canal, que es el inico nimero que sobrevive a la comision del 25 al 30% de
un agregador.

Con 67% de los pedidos globales pasando por plataformas agregadoras (Business Research Insights, 2025),
quien no conoce su unit economics por canal esta subsidiando su propio crecimiento sin saberlo. EI SEO local
no es marketing separado del POS: la categoria principal del perfil, los atributos, el horario real y las fotos de
los platos que mas rotan salen del punto de venta si alguien decide conectarlos. La mitigacién de riesgo tam-
bién cambia de forma: el que tiene datos limpios detecta una desviacion de food cost en la semana 2; el que
no, la descubre en el balance del trimestre, cuando ya se comi6 el EBITDA. Y hay una asimetria incomoda: la
inversion en integrar POS y datos es un costo fijo pequefio y por una vez, mientras que la pérdida de no hacerlo
es variable, recurrente y crece con la facturacion.

PUNTO POR PUNTO

Cuadro comparativo: error frente a método

FUENTE DE LA DECISION DE MENU

A - LINEA BASE DEL SECTOR (FUENTE B - MASTERESTAURANT Margen de
CITADA)
contribucién por plato y por canal cruzado

Popularidad percibida y reporte Z al cierre con el histérico del POS

Veredicto: Gana el método: la ingenieria de menu sin comisién de agregador descontada es

aritmética incompleta.

GESTION DEL CATALOGO DIGITAL

A - LINEA BASE DEL SECTOR (FUENTE B - MASTERESTAURANT POS como
CITADA)
fuente Unica con propagacién automatica

Carga manual en cada app y en el perfil en menos de 24 horas

de Maps

Veredicto: Gana el método: con mas del 60% de los pedidos entrando por apps méviles
(Restroworks), un precio desalineado es una venta perdida.
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ASIGNACION DE LA PAUTA GEOLOCALIZADA

A - LINEA BASE DEL SECTOR (FUENTE B - MASTERESTAURANT Presupuesto por
CITADA)

rentabilidad de zona, calculada tras

Presupuesto por barrio de mayor volumen _
comisién y empaque

de pedidos

Veredicto: Gana el método por diferencia amplia: volumen y margen rara vez viven en el mismo
cédigo postal.

CAPTURA DEL PEDIDO TELEFONICO

A - LINEA BASE DEL SECTOR (FUENTE B - MASTERESTAURANT Agentes de IA
CITADA)

con integracioén directa al punto de venta
Personal de sala contestando entre mesas

en hora pico

Veredicto: Gana el método: el sector pierde cerca del 23% de esas llamadas (ActiveMenus,
2025) y ese porcentaje es margen puro.

RESENAS Y REPUTACION LOCAL

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

automatizada de resefas disparada por el

Respuesta reactiva cuando aparece una ticket del POS

queja visible

Veredicto: Gana el método, con una advertencia: automatizar la peticion si, automatizar la
respuesta no, porque el comensal detecta la plantilla.
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CONTROL DE FOOD COST

A - LINEA BASE DEL SECTOR (FUENTE B - MASTERESTAURANT Alerta de food
CITADA)

cost variance sobre datos del POS, con

Revision trimestral en hoja de calculo techo de 32% por plato

Veredicto: Gana el método: una desviacion detectada en la semana 2 se corrige; detectada en el
trimestre, ya se pago.

ESCALABILIDAD A SEGUNDA UNIDAD

A - LINEA BASE DEL SECTOR (FUENTE B - MASTERESTAURANT Replicar un
CITADA)

tablero de KPIs y un punto de equilibrio

Replicar la operaciéon confiando en el .
P P auditables

criterio del encargado

Veredicto: Gana el método: sin arquitectura de decision, el segundo local hereda los errores del

primero y agrega los suyos.

COMPARACION LADO A LADO
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El error: el POS como caja registradora cara LO QUE DESTRUYE MARGEN

X El punto de venta se compra por precio de mensualidad y no por su capacidad de exportar datos
limpios hacia SEO local, Maps y agregadores.

X Elreporte Z se imprime, se mira y se archiva: nadie compara el ticket promedio del salén contra el del
delivery por franja horaria.

X Las fichas de Google Business Profile y las cartas de Rappi, Uber Eats o DiDi se actualizan a mano,
con precios que ya no coinciden con los del POS.

X La pauta geolocalizada se decide por corazonada, sin mirar de qué cédigo postal vienen los pedidos
que si dejan margen de contribucion.

X Las resefas se responden cuando alguien se acuerda, sin conectar la queja con el plato ni con el
turno que la genero.

X Elfood cost se calcula una vez al afio en una hoja de calculo que solo entiende el contador.

El método: el POS como fuente de la decision MASTERESTAURANT

v/ Cada plato lleva su margen de contribucion calculado por canal, porque la comisién del agregador
cambia por completo la ingenieria de menu.

v El catalogo vive una sola vez: POS como fuente Unica, y de ahi bajan precios y disponibilidad a Maps
y a las tres apps.

v"  Los datos de geolocalizacion del pedido alimentan la pauta, de modo que el presupuesto persigue
barrios rentables y no barrios ruidosos.

v"  Los dashboards de KPIs muestran cuatro nimeros por turno, no cuarenta: ticket promedio, rotacion de
mesas, margen por canal y food cost variance.

v"  Las resefas de cinco estrellas se piden por automatizacién al comensal correcto, en el momento
correcto, con el dato del POS como disparador.

v" El punto de equilibrio se recalcula solo cuando cambia un costo, y avisa antes de que el mes cierre
mal.

COMPARACION LADO A LADO
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Comparacién lado a lado

Adopcion de IA en la
operacion

Autopercepcion tecnolégica

Retorno operativo de la
tecnologia

Peso del canal digital en la

venta

Dependencia de agregadores

Fuga de demanda telefénica

Autoservicio en punto de

venta

Medio de pago dominante

LAS CIFRAS QUE IMPORTAN

LINEA BASE DEL SECTOR
(FUENTE CITADA)

X  26% de operadores usa
herramientas de IA (National
Restaurant Association, 2026)

X 28% de operadores se declara
rezagado en tecnologia (National
Restaurant Association SOI, 2026)

X 69% reportd mejoras en
eficiencia y productividad (National
Restaurant Association, 2025)

X ~40% de las ventas ya nacen en
pedido online (Statista)

X 67% de los pedidos globales
pasa por plataformas agregadoras
(Business Research Insights, 2025)

X ~23% de los pedidos telefénicos
se pierde por lineas ocupadas y
esperas (ActiveMenus, 2025)

X 350.000 kioscos instalados,
+43% frente a 2021 (Automation &
Self-Service, 2024)

X  58% del volumen procesado por
Square va en NFC y billetera movil
(CoinLaw, 2025)

El tablero que un inversionista pediria

81 %

de operadores planea aumentar su uso de IA en 2026

26 %

de operadores usa hoy herramientas

de IA en su restaurante
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RESULTADO ESPERADO CON EL
METODO MASTERESTAURANT

v 100% del ciclo POS-datos con al
menos 3 rutinas automatizadas en 90
dias

v 0% de decisiones de menu y pauta
tomadas sin dato del POS al cierre de
fase 2

v 2 a4 puntos de prime cost
recuperados en 6 meses sobre la banda
de facturacion

v Margen de contribucién medido por
plato y por canal, 100% de la carta

v 35% del volumen digital migrado a

canal propio en 12 meses

v Captura automatizada del pedido
con agentes de IA, fuga por debajo del
5%

v Ticket promedio del kiosco medido
contra caja tradicional, decision con dato

propio

v Conciliacion diaria automatica, cierre
de caja en menos de 15 minutos
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Bﬂ %

de los restaurantes de EE.UU.
ya opera con POS en la nube

67 %

de los pedidos en linea pasa
por plataformas agregadoras

23 %

de pedidos telefénicos se pierde
por lineas ocupadas y esperas

69 %

reportd mejoras en eficiencia y
productividad al adoptar tecnologia

VISUALIZACION

Las cifras, visualizadas

de operadores planea aumentar su uso de IA en 2026

G

de operadores usa hoy herramientas de IA en su restaurante

G

de los restaurantes de EE.UU. ya opera con POS en la nube

G

de los pedidos en linea pasa por plataformas agregadoras

G

de pedidos telefonicos se pierde por lineas ocupadas y esperas

G

reporté mejoras en eficiencia y productividad al adoptar tecnologia

e 69%

Fuentes: National Restaurant Association — State of the Restaurant Industry 2026 - National Restaurant Association
2026 - Restaurant POS Systems Market report 2024 - Business Research Insights — Online Food Delivery Market
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2035 - ActiveMenus — Al Phone Ordering 2025

Grafico creado por masterestaurant.com

CASO REAL

“Teniamos un POS bueno y una operacion ciega. Diego nos hizo cruzar tres meses de tickets con los
codigos postales del delivery y aparecié lo que ninguno queria ver: el 31% del volumen venia de un radio
donde, después de la comision del agregador y el costo de empaque, el margen de contribucion quedaba
en 9%. Cortamos la pauta ahi, la movimos a los dos barrios que rendian 34%, sincronizamos el catalogo
del POS con Maps y con las tres apps, y en cinco meses el ticket promedio subi6é de 18 a 23 délares con el
mismo numero de pedidos. Facturamos parecido y ganamos mucho mas.”

— Director de operaciones de un grupo de tres locales de cocina de autor, banda de mas de 1
millon de dodlares al aino, ciudad de 900.000 habitantes

COMO APLICARLO EN TU RESTAURANTE

¢,Como se ejecuta en 90 dias?

@ Fase 1 (dias 1-30): auditoria de datos y linea base
Entregable: un mapa de las fuentes que hoy vive suelto — POS, Google Business Profile, las
apps de delivery, la pasarela de pago y la hoja de food cost — con el duefio de cada campo y el
punto exacto donde el dato se rompe. Plazo: 30 dias. Métrica de éxito: 100% de la carta con
margen de contribucién calculado por canal y una desviacion menor al 3% entre el precio del
POS y el publicado en Maps y en los tres agregadores. Aqui es donde casi siempre aparece la
sorpresa, porque el 28% de los operadores ya se declara rezagado en tecnologia (National
Restaurant Association SOI, 2026) y la mayoria descubre que su rezago no era de software
sino de gobierno del dato.

@ Fase 2 (dias 31-60): fuente Unica y motor local conectado
Entregable: el POS convertido en fuente unica de verdad, con sincronizacion automatica de
precios, disponibilidad y fotos hacia el perfil de Maps y las plataformas, mas un dashboard de
KPls de cuatro indicadores por turno. Plazo: 30 dias. Métrica de éxito: tiempo de propagacion
de un cambio de precio por debajo de 24 horas en todos los canales, cero platos agotados
publicados como disponibles y captura automatizada del pedido telefénico que baje la fuga del
23% del sector (ActiveMenus, 2025) a menos del 5%. Con mas del 60% de los pedidos
llegando por apps moéviles (Restroworks), la ficha desactualizada es una fuga silenciosa de

venta.
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@ Fase 3 (dias 61-90): decision asistida y pauta geolocalizada
Entregable: rutinas de decision intelligence sobre el histérico del POS — ingenieria de menu
por canal, alertas de food cost variance, solicitud automatizada de resefas de cinco estrellas al
comensal con mejor experiencia medida — y la pauta reasignada por rentabilidad de zona, no
por volumen de zona. Plazo: 30 dias. Métrica de éxito: 2 a 4 puntos de prime cost recuperados,
food cost por plato en 32% o menos como techo, y al menos 35% del volumen digital migrado a
canal propio en el horizonte de 12 meses. Es la fase que separa al restaurante que usa datos
del que solo los almacena.

@ Gobierno permanente: due diligence operativa trimestral
Entregable: un comité de datos de 45 minutos por trimestre donde se revisan cuatro cosas y
nada mas — margen de contribucidn por canal, rotaciéon de mesas, posicidn del perfil en las
busquedas de restaurante cerca de mi y desviacion del punto de equilibrio. Plazo: recurrente.
Métrica de éxito: ninguna decision de menu, precio o pauta aprobada sin su cifra de respaldo.
Con el 81% de los operadores planeando ampliar su uso de IA (National Restaurant
Association, 2026), la ventaja competitiva no va a estar en tener la herramienta, va a estar en
tener el habito de mirarla.

PREGUNTAS FRECUENTES

Lo que pregunta un decisor antes de firmar

¢ Cuanto cuesta NO integrar POS y datos?

Cuesta el margen del canal que mas crece. Con cerca del 40% de las ventas naciendo en pedido online
(Statista) y el 67% de esos pedidos pasando por agregadores (Business Research Insights, 2025), operar sin
margen por canal significa subsidiar comisiones sin saberlo, mes tras mes.

¢ Qué POS deberia elegir un restaurante pequefo?

El que exporte datos limpios, no el mas barato. Con mas del 60% del parque estadounidense ya en la nube
(Restaurant POS Systems Market report, 2024), el diferencial competitivo dejoé de ser el hardware y pasé a ser
la API: si el sistema no conversa con Maps, agregadores y su contabilidad, es una caja registradora cara.

¢La inteligencia artificial para restaurantes ya es rentable o todavia es promesa?

Ya es rentable en tareas acotadas y todavia es promesa en las grandes. El 69% de operadores reportd mejoras
en eficiencia y productividad tras adoptar tecnologia (National Restaurant Association, 2025), pero cerca del
21% de los pedidos asistidos por IA en drive-thru aun requiere intervencion humana (Intouch Insight, 2025).
Empiece por el pedido telefénico y la ingenieria de menu.

www.masterestaurant.com - Executive Brief - POS y datos: el error que le cuesta margen, y el método que lo devuelve Péag. 12 de 13


https://www.masterestaurant.com/matriz-de-optimizacion-de-menu-restaurantes.html
https://www.masterestaurant.com/Herramienta-Calculo-Punto-Equilibrio-Facil-Restaurantes-Masterestaurant.html

¢ Cuanto tarda en verse el retorno de este método?

El primer efecto se ve en semanas, el estructural en dos trimestres. La sincronizacion de catalogo y la captura
del pedido telefénico rescatan hasta el 23% de llamadas perdidas del promedio del sector (ActiveMenus, 2025)
casi de inmediato; los 2 a 4 puntos de prime cost recuperados exigen los 90 dias completos de la hoja de ruta.

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 tech de operadores

Operadores que usan IA

IA en toma de pedidos del

cliente

La tecnologia como ventaja
competitiva

Inversion en tecnologia para la
experiencia del cliente

Inversién en productividad de

servicio y cocina

Propiedad Intelectual de Masterestaurant® — Exclusivo para Lideres de Sector -
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Benchmark 2026

los operadores priorizan tecnologia que
mejora eficiencia y conexién con el cliente

26% de operadores usan herramientas de
IA en su restaurante (informe 2026)

Solo 6% de restaurantes usa IA para
pedidos de clientes (voz en drive-thru)

76% de operadores espera que la
tecnologia les dé una ventaja competitiva
(2024)

60% planea invertir mas en tecnologia para
mejorar la experiencia del cliente (2024)

55% invertira en productividad en el area de
servicio y 52% en la cocina (2024)

Fuente

National Restaurant Association
— SOI 2026

National Restaurant Association
2026

National Restaurant Association
2026

National Restaurant Association
2024 (Technology Landscape)

National Restaurant Association
2024 (Technology Landscape)

National Restaurant Association
2024 (Technology Landscape)
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