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V E R E D I C T O  R Á P I D O

Abrir un restaurante sin experiencia no fracasa por falta de talento en la cocina, sino por
una arquitectura de decisión construida al revés: primero se firma el arriendo, después se
calcula el punto de equilibrio. El método tradicional pide entre 150.000 y 750.000 USD de
inversión inicial para un local franquiciado (Toast, 2025), y mucho más cuando la marca es
grande: McDonald's exige de 1,47 a 2,73 millones USD (Franchise Chatter — McDonald's
FDD 2024) y Taco Bell entre 1.584.750 y 3.980.200 USD (Taco Bell — FDD Item 7). Ese
capital entra a un negocio cuyo margen neto ronda el 3 % al 9 % (Statista), lo que deja un
colchón de error casi inexistente para un operador que aprende sobre la marcha. El
método Masterestaurant invierte el orden: prefactibilidad territorial y unit economics
ANTES del arriendo, prime cost gobernado desde la ficha técnica, food cost por plato con
techo de 32 % y un manual operativo replicable que convierte el criterio del dueño en
procedimiento. Veredicto: si usted no tiene experiencia, no compre un local, compre
primero un modelo financiero que aguante la banda de facturación a la que apunta.

📄  E x e c u t i v e  B r i e f Brief estratégico · CEOs, juntas directivas e inversores · 19 min de lectura · 2026-09-15

PROPIEDAD INTELECTUAL DE MASTERESTAURANT® — EXCLUSIVO PARA LÍDERES DE SECTOR

Un inversionista de Bogotá me mostró en marzo un plan de negocio de once páginas con el arriendo ya firmado
y la fecha de apertura impresa en la portada. El plato estrella tenía un food cost de 41 %, la nómina proyectada
era del 34 % de la venta y el punto de equilibrio aparecía en una celda suelta, sin fórmula detrás. No era un mal
empresario: era un empresario que había ordenado mal las decisiones, y el mercado castiga ese orden con una
crueldad aritmética.

El sector está en su momento más poblado y más desigual de la historia reciente. Estados Unidos superó los
860.000 locales de restaurante a noviembre de 2025, un récord histórico (Datassential, 2025), mientras el
mercado se parte en forma de K: las 250 mayores cadenas crecieron 3 % en ventas y las 250 siguientes
cayeron 6,2 % (Technomic Top 500, vía Restaurant Business, 2025). Entrar sin experiencia a un mercado así,
con un margen sectorial de 3 % a 9 % (Statista), es entrar a una mesa donde los otros jugadores ya conocen
las cartas.

Y aun así la oportunidad es real y medible. El mercado de comida rápida en América Latina cerrará 2025 en
61.490 millones USD y se proyecta hacia 94.980 millones en 2034 (Market Data Forecast), con México
mostrando el caso más agresivo: 2.400 millones USD en hamburguesas QSR en 2024, creciendo 14,3 % anual
en cinco años (Nation's Restaurant News / Wendy's, 2025). El capital existe, la demanda existe. Lo que falta
casi siempre es la arquitectura de decisión que convierta ese CapEx en unit economics defendibles.

C O M PA R A C I Ó N  L A D O  A  L A D O
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MÉTODO TRADICIONAL

(APRENDER OPERANDO)

MÉTODO MASTERESTAURANT

(GOBIERNO FINANCIERO PREVIO)

CapEx inicial comprometido
antes de validar el modelo

✕ 150.000 a 750.000 USD por
local franquiciado, desembolsados
con el arriendo ya firmado (Toast,
2025)

✓ Prefactibilidad territorial y unit
economics cerrados antes del primer
desembolso; el CapEx se libera por fases
contra métricas

Food cost por plato ✕ Se descubre al cerrar el primer
mes; rangos de 38 % a 42 % son
frecuentes en aperturas sin ficha
técnica

✓ Techo duro de 32 % por plato desde la
ficha técnica; nómina y arriendo se cargan
al punto de equilibrio, no al plato

Margen neto alcanzable por
formato

✕ 3 % a 5 % en servicio
completo, si el operador sobrevive
la curva de aprendizaje (Peppr
POS, 2025)

✓ 6 % a 9 % apuntando a fast casual
con ingeniería de menú activa (Peppr POS,
2025); reparto puro puede llegar a 10 %-30
%

Cuota de franquicia y ticket de
entrada

✕ Cuota media de 35.000 USD e
inversión de 598.000 a 1,6 millones
USD sobre 149 FDD analizados
(GrowthFactor, 2026)

✓ Mismo ticket, pero contrastado contra
un modelo de punto de equilibrio propio
antes de firmar el FDD

Riesgo de territorio ✕ Se estima por intuición y por el
flujo peatonal observado en dos
visitas al local

✓ Location intelligence con densidad de
competencia, ticket promedio de zona y
rotación de mesas proyectada por franja
horaria

Replicabilidad del segundo
local

✕ El conocimiento vive en la
cabeza del dueño; el segundo local
rinde menos que el primero

✓ Manual operativo replicable con fichas,
costeos y estándares versionados; el
segundo local abre con el P&L del primero

Escala de referencia del sector ✕ Sin benchmark propio: se
compara con el restaurante de al
lado

✓ Benchmark contra metas públicas de
escalamiento — Chipotle apunta a 7.000
locales en Norteamérica (Restaurant Dive,
2025)

Comparación lado a lado

La banda honesta hoy va de 150.000 a 750.000 USD por local para un QSR franquiciado (Toast, 2025), y
esa cifra es el piso, no el techo.

Si el proyecto apunta a una marca de primera línea, el FDD lo dice sin poesía: McDonald's pide entre 1,47 y
2,73 millones USD (Franchise Chatter, FDD 2024), Burger King entre 1.239.500 y 2.255.500 USD (FDD 2025),
Taco Bell entre 1.584.750 y 3.980.200 USD (FDD Item 7) y Wendy's, en local independiente, de 2,0 a 3,9 millo‐
nes USD (CT Acquisitions / FDD 2026). El promedio ponderado sobre 149 FDD analizados queda en 598.000 a

1. ¿Cuánto capital se necesita realmente para abrir sin experiencia?
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1,6 millones USD, con una cuota inicial media de 35.000 USD (GrowthFactor, 2026). Un inversionista primerizo
suele presupuestar el CapEx de obra y olvidar el capital de trabajo de los primeros ocho meses, que es donde
se muere el proyecto.

Por debajo de 500.000 USD anuales la decisión es una sola: formato de baja huella, carta corta y cero deuda
de obra. En esa banda el umbral que manda es la renta, y la regla dura que aplico con el método Masterestau‐
rant es que el arriendo no pase del 8 % de la venta proyectada; con un margen sectorial de 3 % a 9 %
(Statista), dos puntos de exceso en renta se comen el resultado entero del año. Aquí funcionan las cocinas de
solo reparto, que rinden entre 10 % y 30 % de margen neto (Peppr POS, 2025) precisamente porque no pagan
salón ni meseros. El error que se repite es querer imitar el formato de una cadena grande con una décima parte
de su volumen. Quien factura 420.000 USD no necesita cuarenta ítems en carta: necesita doce que roten. Entre
500.000 y 1.000.000 USD de venta anual la palanca que más mueve la caja no es el marketing, es la matriz de
popularidad contra margen de contribución.

Un restaurante de servicio completo se mueve en 3 % a 5 % de margen neto y uno fast casual entre 6 % y 9 %
(Peppr POS, 2025); la diferencia rara vez viene del tráfico, viene del mix. El umbral operativo es claro: food cost
por plato máximo 32 %, y prime cost —comida más nómina— por debajo de 60 % de la venta. Si el plato estre‐
lla tiene 41 % de food cost, como el que revisé en aquel plan de Bogotá, subir precios a toda la carta deprime el
tráfico justo cuando la marca todavía no existe en la cabeza de nadie. Reordene el mix primero. Retire lo que
solo paga su propio costo. Superado el millón de USD anuales, la decisión correcta es pagar estructura de di‐
rección, no un segundo punto de venta. El mercado castiga lo contrario con aritmética visible: las 250 mayores
cadenas crecieron 3 % en ventas mientras las 250 siguientes cayeron 6,2 % (Technomic Top 500, vía Res‐
taurant Business, 2025), y esa caída se concentra en operadores que replicaron un local sin haber replicado
primero el control.

El umbral que uso es de gasto administrativo entre 6 % y 9 % de la venta para sostener un gerente de opera‐
ciones y un control de costos real. ¿Qué pasaría si abre el segundo local con el primero todavía dependiendo
de usted en la cocina? El primero baja tres puntos de margen por ausencia del dueño, el segundo arranca con
la curva de aprendizaje entera, y a los catorce meses la caja consolidada es peor que la de un solo local. Por
encima de 5 millones USD de facturación aparece un perfil distinto: el restaurante temático de gran formato o el
proyecto con chef mediático detrás, donde la marca personal sustituye buena parte del gasto en adquisición.
Ese perfil compra tráfico con notoriedad, pero paga una estructura fija que ningún operador convencional
soportaría, y su CapEx se parece más al de una franquicia Wendy's independiente —2,0 a 3,9 millones USD
(CT Acquisitions / FDD 2026)— que al de un restaurante de barrio.

La paradoja es que el formato más visible es también el más frágil: cuando la celebridad se enfría, el salón de
300 puestos sigue costando lo mismo. Diego F. Parra insiste en un solo umbral para esta banda: el punto de
equilibrio debe alcanzarse con el 55 % de ocupación media, nunca con el 80 %. En la banda de grupo o cade‐
na, por encima de 10 millones USD anuales, la decisión deja de ser sobre restaurantes y pasa a ser sobre por‐
tafolio y territorio. Los números públicos de los grandes muestran la escala del juego: Starbucks operaba

2. Menos de 500 mil USD de facturación anual: el formato pequeño no se elimina

3. De 500 mil a 1 millón: el punto donde la ingeniería de menú paga más que la publicidad

4. Más de 1 millón: contratar dirección antes que abrir el segundo local

5. Más de 5 millones: el caso del restaurante de gran formato y firma mediática
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38.587 locales en el mundo en 2024 (Restaurant Business) y apunta a 1.000 tiendas en India para 2028 (CNN
Business, 2024); Chipotle sostiene una meta de 7.000 restaurantes en Norteamérica (Restaurant Dive, 2025);
Yum! Brands se propuso 200 tiendas en Brasil para 2030 como franquiciado maestro (The Brasilians, 2025);
Jollibee persigue 350 puntos en Estados Unidos y Canadá (1851 Franchise, 2025) y Raising Cane's, 1.600
locales al cierre de la década (Restaurant Business, 2025).

El umbral aquí es de EBITDA por local, no de venta: por debajo de 12 %, ningún plan de aperturas se financia
solo. El capital y la demanda están, y eso hace más doloroso el error de secuencia. El mercado de comida rápi‐
da en América Latina cerrará 2025 en 61.490 millones USD y se proyecta hacia 94.980 millones en 2034 (Mar‐
ket Data Forecast), México movió 2.400 millones USD en hamburguesas QSR durante 2024 creciendo 14,3 %
anual en cinco años (Nation's Restaurant News / Wendy's, 2025) y el mercado global de QSR llegaría a
520.000 millones USD en 2033 con CAGR de 4,7 % (Market Research Intellect, 2026). Al mismo tiempo, Esta‐
dos Unidos rebasó los 860.000 locales a noviembre de 2025, récord histórico (Datassential, 2025): más deman‐
da y más competencia a la vez. Entrar sin experiencia es viable; entrar con el arriendo firmado antes del punto
de equilibrio, casi nunca.

Primero el modelo financiero, después el arriendo; ese cambio de orden vale más que cualquier consultoría
posterior. La secuencia que el método Masterestaurant impone a un operador nuevo es esta: fijar el ticket pro‐
medio objetivo y el mix de la carta, calcular el food cost plato por plato con techo de 32 %, derivar el punto de
equilibrio en unidades y en ventas diarias, y solo entonces salir a buscar local con un techo de renta ya calcula‐
do en pesos. La nómina y los servicios no se cargan al plato; viven en el punto de equilibrio, y confundir esas
dos cosas infla los precios y hunde el tráfico. Con márgenes sectoriales de 3 % a 9 % (Statista), el orden no es
un detalle metodológico. Esta semana, antes de firmar nada, calcule su punto de equilibrio diario en cubiertos.
El error más caro no es operativo, es de SECUENCIA. Un dueño sin experiencia negocia el arriendo primero
porque es lo tangible, y luego acomoda el modelo financiero a una renta que ya no puede mover.

Con un margen sectorial de 3 % a 9 % (Statista), una renta dos puntos por encima de lo que aguanta el
ticket promedio convierte un negocio viable en uno que sobrevive de la caja del dueño.

La segunda fuga vive en la carta. Cuando el food cost por plato se descubre tarde, la reacción típica es subir
precios a toda la carta, lo que deprime el tráfico justo cuando la marca todavía no tiene reconocimiento. La in‐
geniería de menú hace lo contrario: reordena la matriz de popularidad y margen de contribución, mueve el mix
hacia los platos que pagan la nómina y retira los que solo pagan su propio insumo. La tercera es de escala mal
entendida. Muchos inversionistas sin experiencia entran directamente a franquicia gastronómica creyendo que
el manual ajeno reemplaza el criterio propio, y ahí el ticket sube rápido: Burger King pide entre 1.239.500 y
2.255.500 USD (Burger King — FDD 2025) y Wendy's entre 2,0 y 3,9 millones USD para un local independiente
(CT Acquisitions / Wendy's FDD, 2026).

El manual del franquiciante gobierna el producto; no gobierna su unit economics ni su riesgo de territorio. Y hay
una cuarta que casi nadie contabiliza: el costo de la indecisión. Cada mes que el local está montado y no abre
consume arriendo, servicios y nómina base sin venta que los absorba. En una banda de facturación de menos

6. Más de 10 millones: la lógica de grupo y la del franquiciado maestro

7. El orden correcto de las cinco primeras decisiones

8. ¿Dónde se pierde realmente el dinero cuando no hay experiencia?

9. Dónde se pierde realmente el dinero cuando no hay experiencia — en la práctica
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de 500 mil USD al año, tres meses de retraso pueden equivaler a todo el EBITDA proyectado del primer ejerci‐
cio. La due diligence operativa se hace antes de firmar, no con el local pintado.

P U N T O  P O R  P U N T O

Cuadro de decisión: dónde cambia el resultado

ORDEN DE LAS DECISIONES

A ·  M É TO D O  T R A D I C I O N A L ( A P R E N D E R
O P E R A N D O )

Arriendo → concepto → carta → costeo.
El modelo financiero se acomoda a un
contrato ya firmado.

B  ·  M A S T E R E S TA U R A N T Modelo

financiero → prefactibilidad territorial →
carta costeada → arriendo negociado
contra ese modelo.

Veredicto: Gana el método Masterestaurant: invertir la secuencia es la única palanca gratuita
que existe antes de gastar el CapEx.

CONTROL DEL PRIME COST

A ·  M É TO D O  T R A D I C I O N A L ( A P R E N D E R
O P E R A N D O )

Se mide en el cierre mensual, cuando la
desviación ya ocurrió y el inventario ya se
consumió.

B  ·  M A S T E R E S TA U R A N T Se gobierna

desde la ficha técnica con techo de 32 %
de food cost y tablero semanal de
variance.

Veredicto: Gana el método Masterestaurant: un dato mensual describe el pasado, uno semanal
permite corregir el margen.
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TICKET DE ENTRADA A FRANQUICIA

A ·  M É TO D O  T R A D I C I O N A L ( A P R E N D E R
O P E R A N D O )

Se acepta el rango del FDD como dado:
de 598.000 a 1,6 millones USD
(GrowthFactor, 2026).

B  ·  M A S T E R E S TA U R A N T Se contrasta el

FDD contra un punto de equilibrio propio y
contra la banda de facturación de la zona.

Veredicto: Empate en el desembolso, ventaja clara del método en la decisión: el mismo cheque
con o sin tesis financiera detrás.

REPLICABILIDAD DEL SEGUNDO LOCAL

A ·  M É TO D O  T R A D I C I O N A L ( A P R E N D E R
O P E R A N D O )

Depende de la presencia física del dueño;
el conocimiento no está documentado.

B  ·  M A S T E R E S TA U R A N T Manual operativo

replicable con fichas versionadas y P&L
auditado de doce meses como plantilla.

Veredicto: Gana el método Masterestaurant: sin manual, el segundo local no es escalamiento,
es un experimento nuevo con el mismo riesgo.

LECTURA DEL MERCADO

A ·  M É TO D O  T R A D I C I O N A L ( A P R E N D E R
O P E R A N D O )

Se compara con el restaurante vecino y
con la percepción de tráfico peatonal.

B  ·  M A S T E R E S TA U R A N T Location

intelligence con ticket promedio de zona,
densidad competitiva y rotación de mesas
proyectada.

Veredicto: Gana el método Masterestaurant, sobre todo en un mercado en forma de K donde el
segundo escalón cayó 6,2 % (Technomic, 2025).
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ARQUETIPOS DE GAMA ALTA

A ·  M É TO D O  T R A D I C I O N A L ( A P R E N D E R
O P E R A N D O )

Un restaurante de chef mediático de 180
asientos y más de 5 millones USD anuales
se costea como cualquier otro, ignorando
regalías de imagen.

B  ·  M A S T E R E S TA U R A N T Se modelan por

separado regalías de imagen,
escenografía, mantenimiento del montaje
y personal de espectáculo en el formato
temático de gran formato.

Veredicto: Gana el método Masterestaurant: por encima de 5 millones USD, los costos de la
experiencia pesan más que los del insumo.

C O M PA R A C I Ó N  L A D O  A  L A D O

Lo que hace el operador sin experiencia M É TO D O  T R A D I C I O N A L

Firma el arriendo antes de calcular el punto de equilibrio, porque el local «se lo iban a llevar».✕

Define precios mirando la carta del competidor, no el margen de contribución por plato.✕

Compra equipamiento por catálogo y no por capacidad instalada contra el aforo proyectado.✕

Arma la carta con 46 platos, de los cuales 9 generan el 70 % de la venta y 14 pierden dinero en cada
servicio.

✕

Descubre el food cost real en el cierre del tercer mes, cuando el CapEx ya está comprometido.✕
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Lo que hace el método Masterestaurant M A S T E R E S TA U R A N T

Cierra la prefactibilidad territorial y el modelo de unit economics antes de comprometer un dólar de
CapEx.

✓

Fija el techo de food cost en 32 % por plato y deja nómina, arriendo y servicios fuera del costeo del
plato.

✓

Construye la carta con ingeniería de menú: margen de contribución y popularidad en la misma matriz.✓

Traduce el criterio del dueño a un manual operativo replicable, con fichas técnicas versionadas.✓

Libera el CapEx por fases, cada una con su métrica de éxito numérica y su gate de continuidad.✓

C O M PA R A C I Ó N  L A D O  A  L A D O

MÉTODO TRADICIONAL

(APRENDER OPERANDO)

MÉTODO MASTERESTAURANT

(GOBIERNO FINANCIERO PREVIO)

CapEx inicial comprometido
antes de validar el modelo

✕ 150.000 a 750.000 USD por
local franquiciado, desembolsados
con el arriendo ya firmado (Toast,
2025)

✓ Prefactibilidad territorial y unit
economics cerrados antes del primer
desembolso; el CapEx se libera por fases
contra métricas

Food cost por plato ✕ Se descubre al cerrar el primer
mes; rangos de 38 % a 42 % son
frecuentes en aperturas sin ficha
técnica

✓ Techo duro de 32 % por plato desde la
ficha técnica; nómina y arriendo se cargan
al punto de equilibrio, no al plato

Margen neto alcanzable por
formato

✕ 3 % a 5 % en servicio
completo, si el operador sobrevive
la curva de aprendizaje (Peppr
POS, 2025)

✓ 6 % a 9 % apuntando a fast casual
con ingeniería de menú activa (Peppr POS,
2025); reparto puro puede llegar a 10 %-30
%

Cuota de franquicia y ticket de
entrada

✕ Cuota media de 35.000 USD e
inversión de 598.000 a 1,6 millones
USD sobre 149 FDD analizados
(GrowthFactor, 2026)

✓ Mismo ticket, pero contrastado contra
un modelo de punto de equilibrio propio
antes de firmar el FDD

Riesgo de territorio ✕ Se estima por intuición y por el
flujo peatonal observado en dos
visitas al local

✓ Location intelligence con densidad de
competencia, ticket promedio de zona y
rotación de mesas proyectada por franja
horaria

Comparación lado a lado
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MÉTODO TRADICIONAL

(APRENDER OPERANDO)

MÉTODO MASTERESTAURANT

(GOBIERNO FINANCIERO PREVIO)

Replicabilidad del segundo
local

✕ El conocimiento vive en la
cabeza del dueño; el segundo local
rinde menos que el primero

✓ Manual operativo replicable con fichas,
costeos y estándares versionados; el
segundo local abre con el P&L del primero

Escala de referencia del sector ✕ Sin benchmark propio: se
compara con el restaurante de al
lado

✓ Benchmark contra metas públicas de
escalamiento — Chipotle apunta a 7.000
locales en Norteamérica (Restaurant Dive,
2025)

L A S  C I F R A S  Q U E  I M P O R TA N

El tablero de entrada: las cifras que definen si usted puede abrir

750
Tope de inversión inicial para abrir un QSR

franquiciado (desde 150 mil USD por local)

M I L  U S D

9%
Techo del margen neto del sector
restaurantero (piso del 3 %)

35
Cuota media de franquicia de comida
rápida sobre 149 FDD analizados

M I L  U S D

860mil
Locales de restaurante en EE.UU. a

noviembre de 2025, récord histórico

6.2%
Caída en ventas de las cadenas 251 a 500
en 2025, mientras el top 250 creció 3 %

61490
Tamaño del mercado de comida
rápida en América Latina en 2025

M  U S D
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V ISUAL I ZAC IÓN

Las cifras, visualizadas

Tope de inversión inicial para abrir un QSR franquiciado (desde 150 mil USD por local)

750
MIL USD

Techo del margen neto del sector restaurantero (piso del 3 %)

9%

Cuota media de franquicia de comida rápida sobre 149 FDD analizados

35
MIL USD

Locales de restaurante en EE.UU. a noviembre de 2025, récord histórico

860mil

Caída en ventas de las cadenas 251 a 500 en 2025, mientras el top 250 creció 3 %

6.2%

Fuentes: Toast 2025 · Statistics Canada (Statista) 2024 · GrowthFactor (análisis de FDD) 2026 · Datassential 2025 ·
Technomic Top 500 (vía Restaurant Business) 2025

Gráfico creado por masterestaurant.com

C A S O  R E A L

“Llegué con 620.000 USD y cero experiencia, convencido de que el problema era encontrar buen chef. El
primer costeo serio me mostró un food cost de 41 % en el plato que más vendía y una renta equivalente al
14 % de la venta proyectada. Renegociamos el arriendo a 9 %, bajamos ese plato a 29 % rediseñando la
porción y el corte, y retiramos 14 platos que perdían dinero en cada servicio. Abrimos cuatro meses
después de lo planeado, con un punto de equilibrio 31 % más bajo y el segundo local ya modelado en la
misma hoja.”

— Socio inversionista de un grupo gastronómico de tres locales, banda de facturación de 500
mil a 1 millón USD anuales, Bogotá

C Ó M O  A P L I C A R L O  E N  T U  R E S TA U R A N T E
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¿Cuál es la hoja de ruta para abrir sin experiencia y no quemar el CapEx?

1 Fase 1 · Prefactibilidad territorial y modelo financiero (semanas 1 a 6)
Entregable: un modelo de unit economics con tres escenarios de ticket promedio y rotación de
mesas por franja, más un mapa de location intelligence con densidad de competencia y
capacidad de gasto de la zona. Nada de arriendo firmado todavía. Métrica de éxito: punto de
equilibrio mensual identificado con precisión de ±5 % y una renta objetivo que no supere el 9 %
de la venta proyectada. Si el modelo no cierra en los tres escenarios, el proyecto no avanza —
y ese «no» vale más que el local.

2 Fase 2 · Ingeniería de menú y gobierno del prime cost (semanas 7 a 14)
Entregable: fichas técnicas costeadas de toda la carta, con techo de food cost de 32 % por
plato, matriz de ingeniería de menú clasificando estrellas, vacas, incógnitas y perros, y el prime
cost objetivo declarado por escrito. La nómina y el arriendo no se cargan al plato: van al punto
de equilibrio. Métrica de éxito: prime cost proyectado por debajo del 60 % de la venta y al
menos el 60 % del mix concentrado en platos con margen de contribución superior a la media
de la carta.

3 Fase 3 · Manual operativo replicable y apertura por gates (semanas 15 a 24)
Entregable: manual operativo replicable con estándares de servicio, mise en place, control de
inventario y cierre de caja diario, más un tablero semanal de food cost variance. El CapEx
restante se libera contra gates: equipamiento solo cuando la carta está cerrada, marketing de
apertura solo cuando la cocina pasa dos simulacros completos. Métrica de éxito: food cost
variance por debajo de 2 puntos entre teórico y real en las primeras ocho semanas de
operación.

4 Fase 4 · Due diligence del segundo local (meses 7 a 12)
Entregable: P&L auditado del primer local con doce cierres mensuales, replicado como plantilla
de proyección para la siguiente unidad, y una decisión documentada entre marca propia o
franquicia gastronómica con el ticket de entrada real sobre la mesa. Métrica de éxito: EBITDA
positivo sostenido durante seis meses consecutivos antes de comprometer el CapEx de
expansión. Quien abre el segundo local sin este dato no está escalando, está duplicando un
experimento.

P R E G U N TA S  F R E C U E N T E S
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¿Cuánto cuesta realmente abrir un restaurante sin experiencia en 2026?

Entre 150.000 y 750.000 USD para un local QSR franquiciado (Toast, 2025), y de 598.000 a 1,6 millones USD
en promedio según el análisis de 149 FDD de GrowthFactor (2026), con una cuota media de franquicia de
35.000 USD. Las marcas grandes suben el piso: McDonald's pide de 1,47 a 2,73 millones USD (Franchise
Chatter, FDD 2024). Sin experiencia, presupueste además doce meses de capital de trabajo.

¿Es mejor franquicia o marca propia si no tengo experiencia previa?

La franquicia gastronómica compra producto y manual, no gobierno financiero. Reduce el riesgo de concepto
pero eleva el CapEx de entrada: Burger King exige de 1.239.500 a 2.255.500 USD (FDD 2025). La marca
propia baja el ticket y sube la exigencia de criterio. La regla práctica: sin experiencia y por debajo de 500 mil
USD de facturación proyectada, franquicia; con equipo operativo sólido, marca propia.

¿Qué food cost debo exigir por plato y qué pasa si lo supero?

El techo es 32 % por plato, y es un máximo, no un objetivo recomendado. Nómina, arriendo y servicios NO se
cargan al plato: pertenecen al punto de equilibrio. Superar ese techo con un margen sectorial de 3 % a 9 %
(Statista) significa que el plato depende del volumen para no perder dinero, y el volumen es exactamente lo que
un operador nuevo todavía no controla.

¿Cuánto cuesta NO actuar con método y abrir por intuición?

El costo se mide en la distancia entre el 3 %-5 % de margen de un servicio completo y el 6 %-9 % de un fast
casual bien costeado (Peppr POS, 2025). Sobre una facturación de 800.000 USD anuales, esos cuatro puntos
son 32.000 USD de EBITDA al año. Añada el riesgo de territorio mal evaluado en un mercado de 860.000
locales (Datassential, 2025) y el diferencial se convierte en supervivencia.

Preguntas de junta directiva

D AT O S  Y  F U E N T E S

Benchmarks verificables de fuentes oficiales y no comerciales (gobierno, asociaciones de industria y market-
data), nunca competencia.

Dato Benchmark 2026 Fuente

Regalías (royalty) sobre ventas
Habitualmente entre 4% y 8% de las
ventas

Toast 2025

Control de unidades por
operadores multi-unidad

54% de todas las unidades
franquiciadas en EE.UU. (~223.213
unidades)

FRANdata

Datos del sector 2026 (fuentes oficiales)
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Dato Benchmark 2026 Fuente

QSR bajo control multi-unidad
82% de los QSR franquiciados;
restaurantes de mesa 72%

FRANdata

Promedio de locales por
franquiciado multi-unidad

5 locales en promedio (vs 4,8 en 2011) FRANdata

Franquiciados propiedad de
mujeres

24% de las franquicias muestreadas son
propiedad de mujeres

FRANdata

Tasa de incumplimiento de
préstamos SBA de franquicias

9,9% promedio entre 2010 y 2021 (casi 1
de cada 10)

U.S. Small Business
Administration (datos SBA) 2010-
2021

C O M U N I D A D

Únete GRATIS a nuestra Comunidad MASTERESTAURANT

Dueños y equipos de restaurantes de 43 países compartiendo conocimientos, herramientas e IA
aplicada — directo en tu WhatsApp.

Unirme a la comunidad
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