Executive Briefs

Qué necesita un restaurante para recibir
inversidn externa: los errores que
matan la ronda y el método que la cierra

0 Por Diego F. Parra - Actualizado 2026-09-09 - Expansién y Franquicias

VEREDICTO RAPIDO

Un restaurante recibe inversiéon externa cuando puede demostrar, con numeros auditables
de doce meses, que un local existente devuelve su capital en 24-36 meses y que ese
resultado se repite. No lo decide el concepto ni la fila de la puerta: lo decide el unit
economics por local — margen de contribucién por plato, prime cost bajo control, food
cost por debajo del 32%, punto de equilibrio conocido al dia — mas un gobierno
corporativo minimo que soporte una due diligence operativa sin que aparezcan sorpresas.
El error que mata mas rondas no es tener niumeros malos; es no tenerlos, o tenerlos en
tres versiones distintas segun a quién se los enseie.

* Executive Brief Brief estratégico - CEOs, juntas directivas e inversores - 19 min de lectura - 2026-09-09

PROPIEDAD INTELECTUAL DE MASTERESTAURANT® — EXCLUSIVO PARA LIDERES DE SECTOR
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El operador llega a la mesa con una proyeccion de cinco locales y una servilleta. El inversionista pregunta
cuanto deja el local que YA existe, después de pagar todo, y ahi se acaba la conversacion. Segun la U.S. Small
Business Administration (2024), alojamiento y servicios de comida fue la industria mas financiada dentro del
programa SBA 504, con el 16,5% de los préstamos del afio fiscal: el capital para restaurantes existe y se
mueve, lo que escasea es el expediente que lo justifica.

Diego F. Parra lleva veinte afios sentado en las dos sillas —la del operador que necesita el cheque y la de la
junta que lo firma— y el patron se repite con una regularidad casi aburrida: el negocio suele ser mejor de lo que
el expediente demuestra. El dinero no castiga la rentabilidad baja, castiga la VARIABILIDAD que nadie puede
explicar. Un local que deja 11% de EBITDA todos los meses levanta capital antes que uno que oscila entre 4%
y 19% sin que el duefio sepa por qué.

Y hay una presion de fondo que cambio el liston. La National Restaurant Association (2024) documenta que los
costos de alimentos subieron cerca del 35% y los laborales otro 35% desde 2019, mientras ACODRES (2025)
reporté en Colombia un alza del 9,8% en precios de platos solo desde febrero de ese afio para sostener 98.000
empleos. Con esa estructura de costos, el inversionista de 2026 ya no compra crecimiento: compra
ARQUITECTURA de decision, que es exactamente el terreno del método Masterestaurant.

COMPARACION LADO A LADO

Comparacion lado a lado

Food cost del menu

Prime cost (alimentos +
laboral)

Costo laboral por

programacion

Volumen medio por unidad
(AUV) de referencia

Techo del formato comparable

Mix de canal y su margen
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LINEA BASE DEL SECTOR
(FUENTE CITADA)

X  Sube con inflacion de insumos
del 35% desde 2019 (National
Restaurant Association, 2024), sin
recosteo sistematico

X  Presionado por un alza laboral
del 35% desde 2019 (National
Restaurant Association, 2024)

X Programacion por intuicion, sin
prondstico formal de demanda

X 2,143 M USD por unidad en
Wingstop (Restaurant Business /
Wingstop FDD, 2025)

X Cava alcanza cerca de 2,93 M
USD de AUV por local (Technomic
via Restaurant Business, 2025)

X 37% de los adultos pide delivery

al menos una vez por semana
(UpMenu, 2024)

ESTANDAR EXIGIBLE CON
METODO MASTERESTAURANT

v £32% como techo por plato,
recosteado cada 90 dias con ingenieria
de menu

v <60% de la venta neta, medido
semanalmente y no al cierre del mes

v 8-12% de ahorro laboral con
programacion asistida por |A 'y prondstico
>90% de precision (TimeForge, 2025)

v" AUV real del local documentado 12
meses, con cohortes de ticket promedio
y rotacién de mesas

v"  Curva de madurez propia por local:
mes 1 a mes 24, con punto de equilibrio
fechado

v P&L separado por canal: salén,
delivery propio y agregador, con margen
de contribucién por cada uno
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Categoria de mayor margen
declarada

Rotacion de personal y su
costo

Acceso a capital formal

LINEA BASE DEL SECTOR
(FUENTE CITADA)

X 46% de los operadores senala el
alcohol entre las categorias de mayor
margen (Technomic / Nation's
Restaurant News, 2024)

X Cada salida evitada ahorra el
equivalente al 150% del salario en
costos de reemplazo (StaffedUp,
2025)

X 16,5% de los préstamos SBA
504 del FY2024 fueron a alojamiento
y servicios de comida (U.S. Small

ESTANDAR EXIGIBLE CON
METODO MASTERESTAURANT

v' Matriz de ingenieria de menu con
margen de contribucién por item y plan
de sustitucion trimestral

v"  Retencién medida por posicion, con
costo de reposicion cargado al P&L del
local

v Expediente de due diligence
operativa listo antes de la primera
reunion, no después

Business Administration, 2024)

1. ¢ Qué mira primero un inversionista antes que el concepto?

Mira el retorno de caja del local que YA opera, y quiere verlo devuelto en 24-36 meses con doce meses
de numeros auditables detras.

El concepto, la fila de la puerta y el reconocimiento en redes entran después, cuando el expediente ya demos-
tré6 que el capital vuelve. Que ese dinero existe no esta en discusién: la U.S. Small Business Administration
(2024) reporta que alojamiento y servicios de comida fue la industria mas financiada del programa SBA 504,
con el 16,5% de los préstamos del afio fiscal. Lo escaso nunca fue el cheque; lo escaso es el operador capaz
de sostener una cifra de EBITDA mes a mes sin corregirla tres veces. Y aqui conviene decir qué NO es una
ronda: no es un premio a la buena cocina, es la compra de un flujo de caja que alguien mas va a auditar con
lupa y con criterio ajeno.

2. El expediente que pesa: doce meses de EBITDA normalizado, no la venta bruta

La valoracion se ancla al EBITDA NORMALIZADO, y normalizar casi siempre baja el nimero que el duefio traia
en la cabeza. Normalizar significa devolver al P&L el sueldo de mercado del propietario, sacar los gastos perso-
nales que se colaron por la contabilidad y ajustar los arriendos pactados entre partes relacionadas a precio de
mercado. Un local que declaraba 18% de margen suele aterrizar en 11% o0 12% cuando se hace ese ejercicio
con honestidad, y ese 11% limpio levanta capital mucho antes que un 18% que se cae en la primera pregunta.
La presion de costos explica por qué el listdn subid: la National Restaurant Association (2024) documenta un
alza cercana al 35% en alimentos y otro 35% en laboral desde 2019. Con esa estructura, el margen inflado ya
no sobrevive ni una semana de due diligence seria. Con facturacion anual por debajo de 500.000 USD, la deci-
sion correcta es deuda garantizada o capital de socios cercanos, nunca un fondo institucional.

3. Menos de 500 mil USD al afio: aqui no se busca ronda, se busca deuda

El motivo es aritmético: un local de esa banda con 10% de EBITDA genera 50.000 USD al afio, y ningun inver-
sionista profesional monta una estructura legal de 15.000 a 25.000 USD para participar en eso. Square (2024)
situa la apertura de un QSR o food truck por debajo de 150.000 USD, cifra que cabe en una linea bancaria sin
diluir un solo punto de propiedad. El umbral para esta banda es sencillo: doce meses consecutivos con EBITDA

www.masterestaurant.com - Executive Brief - Qué necesita un restaurante para recibir inversion externa: los errores que matan la ronda y el método que la cierra Pag. 3de 14



positivo por encima del 8% y un ratio de deuda sobre EBITDA menor a 3x. Quien no llegue ahi no tiene un pro-
blema de capital, tiene un problema de operacion, y meterle dinero encima solo acelera la pérdida. En esta ban-
da el capital externo empieza a tener sentido, pero solo para abrir la segunda unidad, jamas para tapar el hueco
de caja de la primera. El inversionista compra la prueba de que el modelo viaja: mismo margen, mismo ticket,
otra direccion.

4. De 500 mil a 1 millén: el umbral es el segundo local, no el primero

El umbral numérico que pedimos en el método Masterestaurant antes de sentar a un socio son 18 meses del lo-
cal original con EBITDA normalizado igual o superior al 12%, un prime cost estabilizado por debajo del 62% vy
varianza mensual de food cost menor a 2 puntos. Sobre esa base, el ahorro operativo ya es demostrable: Time-
Forge (2025) documenta reducciones de costos laborales del 8% al 12% con programacion asistida por 1A'y
precision de pronostico superior al 90%. Si la segunda unidad se financia con deuda a 60 meses y el payback
proyectado supera 36, el nimero esta diciendo que espere. Superado el millén de facturacion, lo que se evallua
ya no es el margen sino la dependencia del fundador, y esa es la pregunta que tumba mas rondas: ¢ este resul-
tado se sostiene si usted se toma tres meses fuera? Suponga que se va noventa dias. Si el food cost se mueve
mas de 3 puntos, si la rotacion de cocina se dispara y el ticket cae 8%, el activo que esta vendiendo es usted,
no el restaurante, y nadie compra un empleo.

5. Mas de 1 millén: la pregunta cambia, y es incomoda

Aqui el expediente exige manuales operativos, un segundo mando con autoridad de compra y KPIs firmados
por alguien que no lleve su apellido. La National Restaurant Association junto a BLS (2024) contabiliza 6,2 mi-
llones de jovenes de 16 a 19 afios en la fuerza laboral estadounidense, 900.000 mas que en 2019: hay manos
disponibles, lo que falta es el sistema que las vuelve intercambiables sin que el resultado tiemble. En esta ban-
da el inversionista deja de mirar el margen porcentual y mira el volumen medio por unidad, porque es lo Unico
que le permite proyectar veinte locales sin dibujar. Las referencias del mercado son publicas: Wingstop reporta
un AUV de 2,13 millones USD (FDD 2025) y Cava se acerca a 2,93 millones USD por local segun Technomic
(2025). Aqui aparece el perfil de gama alta —el restaurante de chef mediatico o el tematico de gran formato—y
con él la trampa: son negocios cuyo AUV depende de una persona o de una novedad, con curvas de trafico que
caen 30% 0 40% a partir del afo dos.

6. Mas de 5 millones: el AUV manda y el caso mediatico es la trampa

Un fondo serio los valora con multiplo castigado, entre 3x y 4x EBITDA frente a los 6x-8x de una marca replica-
ble. Mi postura es firme: si su tesis de valor cabe en una cara, no la firme. Por encima de 10 millones de factu-
racion consolidada, el cuello de botella se muda del dinero al gobierno corporativo, y esa es la paradoja que
casi nadie anticipa: cuanto mas capital hay disponible, mas pesa lo que no se puede comprar con él. Un grupo
de esa escala necesita estados financieros auditados por firma reconocida, consolidacion por unidad de nego-
cio, comité que sesione mensualmente y un director de operaciones que responda por el prime cost de toda la
red. El umbral para una ronda institucional en esta banda son 4 a 6 unidades maduras con EBITDA consolidado
entre 12% y 15%, y una unidad nueva que llegue a break-even antes del mes 9.

7. Mas de 10 millones: grupo o cadena, y el capital deja de ser el problema

La disciplina de precio también entra al expediente: ACODRES (2025) reporté en Colombia un alza del 9,8% en
precios de platos desde febrero para sostener 98.000 empleos, y un grupo que no traslada costo se descapitali-
za en silencio. Cierre esta semana el P&L normalizado de los ultimos doce meses, mes a mes, con el sueldo de
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mercado suyo dentro y los gastos personales fuera. Ese documento vale mas que cualquier presentacion, por-
que el dinero no castiga la rentabilidad baja: castiga la VARIABILIDAD que el duefio no sabe explicar. Un local
estable en 11% de EBITDA levanta capital antes que uno que oscila entre 4% y 19% sin causa identificada, y
ese contraste es el que Diego F. Parra ha visto repetirse a lo largo de veinte afios sentado en las dos sillas, la
del operador que necesita el cheque y la de la junta que lo firma.

8. Lo que hay que hacer el lunes, sin esperar a nadie

Con alimentos y laboral 35% arriba desde 2019 segun la National Restaurant Association (2024), la arquitectura
de decisidon pesa mas que el crecimiento prometido. Empiece por el mes que peor le fue y expliquelo con nu-
meros. El operador vende potencial; el inversionista compra repetibilidad. Un local que devuelve capital en 30
meses y lo puede demostrar vale mas que tres locales prometidos con una tasa interna de retorno dibujada en
una hoja de calculo que nadie auditd. El expediente no es contabilidad. La contabilidad responde al fisco; la due
diligence operativa responde a una pregunta distinta: jeste resultado se sostiene si el fundador se toma tres
meses de vacaciones? Son dos documentos, dos propositos, y confundirlos cuesta la ronda. La valoracion de
un restaurante se ancla al EBITDA normalizado, no a la venta bruta. Normalizar significa devolver al P&L el
sueldo de mercado del duefio, sacar los gastos personales que se colaron y ajustar los arriendos entre partes
relacionadas; casi siempre baja el numero, y casi siempre sube la credibilidad.

9. D6nde se rompe la conversacion con el capital

El riesgo de territorio se cuantifica o se descuenta. Si el segundo local abre a ocho cuadras del primero, la cani-
balizacion aparece en el modelo o el inversionista la asume por su cuenta con un castigo mucho mayor al real.
Un restaurante de chef mediatico por encima de 5 millones USD al afio no se evalia como un fast casual: sus
regalias de imagen, la dependencia de una agenda personal y el costo de mantener el montaje son riesgos de
concentracion que exigen clausulas especificas, no un multiplo genérico.

PUNTO POR PUNTO

Error contra método: seis decisiones que deciden la ronda

BASE DE LA VALORACION

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

normalizado por local, con sueldo de

Venta bruta anual y potencial del concepto mercado del duefio descontado

Veredicto: Gana el EBITDA normalizado: es el unico numero que sobrevive a la due diligence sin
ajustes a la baja.
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TRATAMIENTO DEL DELIVERY

A - LINEA BASE DEL SECTOR (FUENTE B - MASTERESTAURANT P&L propio por
CITADA)

canal, con la comision del agregador

Sumado al salén en una sola linea de L
dentro del margen de contribucion

venta

Veredicto: Gana la separacion por canal: con 37% de adultos pidiendo delivery semanal
(UpMenu, 2024), mezclar canales esconde donde se pierde el margen.

CONTROL DEL FOOD COST

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

trimestral con merma y rendimiento, techo

Costeo anual sobre precios de compra del 32% por plato

historicos

Veredicto: Gana el recosteo trimestral: con alimentos 35% mas caros que en 2019 (National
Restaurant Association, 2024), un costeo viejo miente por tres o cuatro puntos.

PROGRAMACION DE PERSONAL

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

demanda con programacion asistida por

Turnos armados por intuiciéon y IA

disponibilidad

Veredicto: Gana el pronostico: entre 8% y 12% de ahorro laboral con precision superior al 90%
(TimeForge, 2025), margen que se convierte en multiplo.
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MOMENTO DE ARMAR EL DATA ROOM

A - LINEA BASE DEL SECTOR (FUENTE B - MASTERESTAURANT Antes de la
CITADA)

primera reunion, completo y verificado
Después de que el fondo muestre interés

Veredicto: Gana armarlo antes: cada hallazgo material que aparece tarde se paga con
descuento de precio o con clausulas que el operador no queria firmar.

PLAN DE EXPANSION

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

aprueba unidad por unidad contra punto

Numero de aperturas por afio, sin criterio I . o
P P ’ de equilibrio y riesgo de territorio

de freno

Veredicto: Gana el comité: los formatos que sostienen ritmos de 255 aperturas netas en seis

meses (Restaurant Dive, 2025) lo hacen con criterio numérico, no con entusiasmo.

COMPARACION LADO A LADO
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Lo que el operador presenta (y hunde la ronda) ERROR

X

Proyeccion a cinco afios sin un solo mes cerrado y conciliado

Food cost calculado sobre precio de compra viejo, sin merma ni rendimiento real

P&L consolidado del grupo que esconde el local que pierde dinero

Delivery y salén sumados en la misma linea de venta, con la comision del agregador tratada como

gasto administrativo

Noémina del duefio fuera del costo, para que el margen se vea mejor

Inventario contado cuando hay tiempo, que en la practica es nunca

Contratos de arriendo, licencias y recetas viviendo en la cabeza de una persona

Lo que el inversionista compra (y firma) MASTERESTAURANT

4

v

Doce meses cerrados con prime cost semanal y varianza explicada linea por linea

Food cost variance por plato: tedrico contra real, con el delta trabajado

Unit economics por local, no promediado: cada unidad se defiende sola

Margen de contribucion separado por canal, con la comisién del agregador donde corresponde

Punto de equilibrio en pesos y en cubiertos, actualizado al mes

Inventario ciclico con conteo semanal de las 20 referencias que mueven el 80% del costo

Manual, recetario estandarizado y gobierno corporativo que sobreviven a la salida del fundador

COMPARACION LADO A LADO
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Comparacién lado a lado

Food cost del menu

Prime cost (alimentos +
laboral)

Costo laboral por
programacion

Volumen medio por unidad

(AUV) de referencia

Techo del formato comparable

Mix de canal y su margen

Categoria de mayor margen
declarada

Rotacion de personal y su
costo

Acceso a capital formal

LAS CIFRAS QUE IMPORTAN
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LINEA BASE DEL SECTOR
(FUENTE CITADA)

X  Sube con inflacion de insumos
del 35% desde 2019 (National
Restaurant Association, 2024), sin
recosteo sistematico

X Presionado por un alza laboral
del 35% desde 2019 (National
Restaurant Association, 2024)

X Programacion por intuicion, sin
pronostico formal de demanda

X 2,43 M USD por unidad en
Wingstop (Restaurant Business /
Wingstop FDD, 2025)

X Cava alcanza cerca de 2,93 M
USD de AUV por local (Technomic
via Restaurant Business, 2025)

X 37% de los adultos pide delivery
al menos una vez por semana
(UpMenu, 2024)

X 46% de los operadores senala el
alcohol entre las categorias de mayor
margen (Technomic / Nation's
Restaurant News, 2024)

X Cada salida evitada ahorra el
equivalente al 150% del salario en
costos de reemplazo (StaffedUp,
2025)

X 16,5% de los préstamos SBA
504 del FY2024 fueron a alojamiento
y servicios de comida (U.S. Small
Business Administration, 2024)

ESTANDAR EXIGIBLE CON
METODO MASTERESTAURANT

v £32% como techo por plato,
recosteado cada 90 dias con ingenieria
de menu

v <60% de la venta neta, medido
semanalmente y no al cierre del mes

v 8-12% de ahorro laboral con
programacion asistida por IA'y prondéstico
>90% de precision (TimeForge, 2025)

v AUV real del local documentado 12
meses, con cohortes de ticket promedio

y rotacién de mesas

v Curva de madurez propia por local:
mes 1 a mes 24, con punto de equilibrio
fechado

v"  P&L separado por canal: salén,
delivery propio y agregador, con margen
de contribucién por cada uno

v' Matriz de ingenieria de menu con
margen de contribucién por item y plan
de sustitucion trimestral

v"  Retencién medida por posicion, con
costo de reposicion cargado al P&L del
local

v Expediente de due diligence
operativa listo antes de la primera
reunion, no después
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El tablero que mira el capital antes de firmar

16.9%

de los préstamos SBA 504 del FY2024
fueron a alojamiento y servicios de comida:
la industria mas financiada del programa

213

M USD

de volumen medio por unidad (AUV) en Wingstop,
referencia de un formato probado y escalable

35 %

de alza en costos de alimentos y otro
tanto en laboral desde 2019, la presion
que estrecha el margen antes de escalar

12 %

de ahorro laboral maximo con programacion
asistida por IA, con prondstico de
demanda superior al 90% de precision

190%

del salario es lo que ahorra cada
salida evitada en costos de reemplazo,

una linea que casi nadie modela

37 %

de los adultos pide delivery al menos
una vez por semana: el canal exige su
propio P&L, no una linea sumada al salén

VISUALIZACION

Las cifras, visualizadas
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de los préstamos SBA 504 del FY2024 fueron a alojamiento y servicios de comida: la industria mas financ...

de volumen medio por unidad (AUV) en Wingstop, referencia de un formato probado y escalable

M USD

de alza en costos de alimentos y otro tanto en laboral desde 2019, la presidon que estrecha el margen an...

de ahorro laboral maximo con programacion asistida por IA, con prondstico de demanda superior al 90% de...

del salario es lo que ahorra cada salida evitada en costos de reemplazo, una linea que casi nadie modela

de los adultos pide delivery al menos una vez por semana: el canal exige su propio P&L, no una linea su...

Fuentes: U.S. Small Business Administration 2024 - Restaurant Business / Wingstop FDD 2025 - National Restaurant
Association 2024 - TimeForge 2025 - StaffedUp 2025

Gréfico creado por masterestaurant.com

CASO REAL

“Llegamos a la mesa con un plan de cuatro aperturas y salimos con una tarea: cerrar doce meses de
verdad. Separamos el P&L de salén y delivery y el margen de contribucién del agregador resulté ser
menos de la mitad del salon; el food cost real estaba en 36%, no en el 30% que yo repetia, porque nunca
meti la merma. Bajamos a 31,4% con recosteo e ingenieria de menu, dejamos el prime cost en 58% y el
punto de equilibrio quedo fechado al dia 19 del mes. Con ese expediente el fondo volvié a llamar, y la
segunda reunion durd cuarenta minutos.”

— Director financiero de un grupo gastronémico de tres locales, banda de facturacion de 500
mil a 1 millén USD al aio, acompanado con el método Masterestaurant

COMO APLICARLO EN TU RESTAURANTE
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Hoja de ruta estratégica: tres fases para quedar invertible

@ Fase 1 (dias 1-30) — Cerrar la verdad: unit economics por local
Entregable: doce meses de P&L por local, no consolidados, con prime cost semanal y food cost
variance por plato. Aqui es donde aparece el numero incémodo: el food cost real casi siempre
esta tres o cuatro puntos por encima del teérico porque nadie carga merma, rendimiento ni
cortesias. Se recostea el menu completo contra precios de compra vigentes, se separa el
margen de contribucién de saldn, delivery propio y agregador, y se devuelve al P&L el sueldo
de mercado del duefio para normalizar el EBITDA. Métrica de éxito: food cost por debajo del
32% —techo, no meta—, prime cost <60% y punto de equilibrio calculado en pesos y en
cubiertos. Sin esto, cualquier due diligence operativa encuentra en dos horas lo que usted tardo
un afo en no mirar.

@ Fase 2 (dias 31-90) — Blindar la operacién contra la variabilidad

Entregable: recetario estandarizado con costo por porcién, inventario ciclico semanal sobre las
referencias que concentran el 80% del costo, y programacion de personal con prondstico de
demanda. TimeForge (2025) documenta entre 8% y 12% de ahorro laboral con programacion
asistida por |A y precisién de prondstico superior al 90%; ese punto y medio de margen es, en
muchos casos, la diferencia entre un multiplo de tres y uno de cinco. Se anade la retencién por
posicion, porque StaffedUp (2025) calcula que evitar una salida ahorra el 150% del salario en
costos de reemplazo. Métrica de éxito: varianza de food cost por debajo de un punto porcentual

entre tedrico y real durante ocho semanas seguidas, y rotacion anual medida y bajando.

@ Fase 3 (dias 91-180) — Armar el expediente y el gobierno
Entregable: data room con contratos de arriendo, licencias, marcas registradas, recetario,
manual de operacién, organigrama y actas de junta, mas un modelo financiero de tres
escenarios con la canibalizacion del riesgo de territorio explicita. Aqui se define el ASK: cuanto
capital, para qué unidades, con qué retorno esperado y qué gobierno corporativo acompafia —
informe mensual, comité trimestral, derechos de informacion—. Un fondo que financia
hospitalidad sabe que la industria mueve capital formal: la U.S. Small Business Administration
(2024) la ubicé como la mas financiada del SBA 504 con 16,5%. Métrica de éxito: expediente
completo antes de la primera reunion y cero hallazgos materiales nuevos durante la due
diligence.
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@ Fase 4 (mes 7 en adelante) — Escalar sin destruir el margen
Entregable: playbook de apertura con curva de madurez fechada —mes 1 a mes 24—y un
comité que aprueba o frena cada unidad contra criterios numéricos, no contra entusiasmo. Los
formatos que escalan bien lo hacen con disciplina brutal: Chipotle proyecté entre 315 y 345
aperturas para 2025, mas del 80% con drive-thru (Chain Store Age / Chipotle, Q4 2024), y
Wingstop sumo 255 restaurantes netos solo en el primer semestre de 2025 (Restaurant Dive,
2025). Ninguna de esas cifras sale de la inspiracién; salen de un modelo de unit economics que
se cumple local a local. Métrica de éxito: cada unidad nueva alcanza su punto de equilibrio
antes del mes 9 y el EBITDA consolidado no cae mas de dos puntos durante la fase de
apertura.

PREGUNTAS FRECUENTES

Preguntas que hace un inversionista antes de firmar

¢ Qué necesita un restaurante para recibir inversion externa en 20267

Doce meses de P&L cerrado por local, food cost por debajo del 32%, prime cost bajo control, punto de equilibrio
calculado y un data room con contratos, recetario y gobierno corporativo. El inversionista compra repetibilidad
demostrada, no un concepto prometedor ni una proyeccion sin historia detras.

¢ Cuanto EBITDA debe tener un restaurante para levantar capital?

No hay un minimo universal, pero un EBITDA normalizado estable de dos digitos, sostenido doce meses y con
el sueldo de mercado del duefio ya descontado, abre casi todas las puertas. Pesa mas la estabilidad del
numero que su tamafo: la variabilidad sin explicar es lo que castiga la valoracion.

¢Qué revisa la due diligence operativa que no revisa el contador?

Revisa si el resultado sobrevive sin el fundador: recetario estandarizado, inventario ciclico, rotacion de
personal, contratos de arriendo, licencias vigentes y dependencia de proveedores. La contabilidad certifica el
pasado; la due diligence operativa estima si ese pasado se repite el afio que viene.

¢Conviene levantar capital antes de abrir el segundo local?

Conviene solo si el primer local ya devuelve su inversion en 24-36 meses con numeros auditables. Levantar
capital para descubrir el modelo transfiere el riesgo al inversionista y se paga con dilucion cara; levantarlo para
replicar un modelo probado se negocia desde una posicidon mucho mas fuerte.

DATOS Y FUENTES
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Datos del sector 2026 (fuentes oficiales)

Benchmarks verificables de fuentes oficiales y no comerciales (gobierno, asociaciones de industria y market-

data), nunca competencia.

Dato

Tiendas de Starbucks en China en el afio
fiscal 2025

Meta de Starbucks en India para 2028

Expansién de Starbucks en Medio Oriente
(Alshaya Group)

Tiempo de recuperacion (break-even) de
un restaurante de comida rapida

Tiempo de recuperacion de una franquicia
McDonald's

Tiempo de recuperacion de una franquicia
Domino's

Benchmark 2026

8.011 locales (segundo mayor
mercado)

1.000 tiendas

500 tiendas nuevas en 5 afos
(base cercana a 2.000)

18 a 36 meses

5 a 7 afos (inversion 525K-
2,7M USD)

3 a 5 anos (inversion 156K—
682K USD)

Fuente

Statbase / Starbucks — FY2025

CNN Business / Starbucks —
2024

Global Coffee Report / Alshaya
Group — 2025

BusinessDojo — Fast Food Break
Even 2025

Restaurant Velocity — Most
Profitable Franchises 2025

Restaurant Velocity — Most
Profitable Franchises 2025
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