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INTRODUCCIÓN 

 

En la actualidad contamos con una infinidad de automatización de procesos de facturación, 

pero pocas soluciones son tan específicas como los sistemas de facturación para los 

establecimientos gastronómicos.  

Citando alguna de las especificaciones podría mencionar: Cada ítem del menú implica el 

descargo de stock, cada cliente puede solicitar modificaciones a pedido, lo cual debe ser 

notificado a la cocina a través de una orden o comanda - si desea condimentos extra, alterar 

la naturaleza de las guarniciones, o cuál es el punto de las carnes solicitadas -. Las mesas 

disponen de una enorme cantidad de posibilidades distintas de facturación - múltiples medios 

de pago en una sola consumición; la división del consumo en múltiples cuentas; el pago con 

cargo a cuenta bancaria; la fusión con otras mesas si grupos de amigos se han cruzado por 

casualidad en el negocio y desean unificar consumos y pedidos.  

Para manejar todo ello se precisa de una solución que resulte extremadamente amigable para 

el operador de turno - a final de cuentas las horas picos son demandantes para el facturador, 

el cual debe barajar múltiples mesas / pedidos / mozos al instante y con el 100% de 

eficiencia.  

NOVATIO Es una empresa de desarrollo de software de gestión inteligente dirigido a los 

establecimientos gastronómicos que provee las herramientas operativas que un negocio 

gastronómico precisa de manera diaria, brinda una serie de instrumentos analíticos y 

administrativos necesarios para la toma de mejores decisiones sobre el rumbo del negocio.  

Las principales características del sistema son:  

- Automatización de toma de pedidos  

- Define botones de acceso directo (identificados con fotografías elegidas por el usuario - 

Cada plato puede incluir una observación (cargada por el operador)  

- Los administradores puedan visualizar en tiempo real los platos más solicitados con sus 

puntuaciones, actualizar el stock de menú, entre otros.  

Ofrecemos además el mantenimiento constante y atención al cliente las 24hs en caso de que 

necesiten alguna modificación o especificaciones en el software.  

El software tendrá dos plataformas:  

Para el administrador del establecimiento: Quien podrá actualizar de manera instantánea los 

menús que se encuentran disponibles, verificar las mesas disponibles, ocupadas y las que se 

encuentran pendientes de abonar.  

Para el cliente final del establecimiento: Quien podrá acceder a la aplicación mediante una 

Tablet que será proveída por el establecimiento – las maneras de presentación del mismo 

será decisión del establecimiento - El cliente podrá realizar sus pedidos a penas se siente a 

la mesa, podrá observar de forma detallada los platos (fotos, videos, calorías, apto para 

alérgicos o no etc.), una vez que elija el menú, va directo al administrador y la cocina para 

que sea preparado.  

El cliente directo de NOVATIO son empresas (Bares, Restaurantes, Pub, etc.) que se 

encuentren en Asunción y Gran Asunción.  



La forma de venta al cliente será por pago mensual. Y el precio del servicio se ajustará de 

acuerdo a las modificaciones solicitadas por cada establecimiento.  

 


