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V E R E D I C T O  R Á P I D O

Veredicto: franquiciar funciona cuando el local original ya demostró un margen de
contribución estable durante cuatro trimestres seguidos y el manual operativo replicable
traslada ese margen, no la decoración. La evidencia del sector marca el rango: un
restaurante de servicio rápido recupera su inversión entre 18 y 36 meses (BusinessDojo,
2025), mientras que las marcas de ticket alto estiran el payback a cuatro, cinco o siete
años — Chick-fil-A de 4 a 6 años, McDonald's de 5 a 7 con inversiones de 525.000 a 2,7
millones de dólares (Restaurant Velocity, 2025).

El error caro no es abrir la segunda unidad: es abrirla antes de saber cuál de las 300
decisiones diarias del primer local produce el margen. Quien franquicia sin costo teórico
contra costo real, sin ingeniería de menú y sin dashboards que midan variance por
unidad, no está escalando un negocio — está multiplicando un experimento. El marco
Masterestaurant invierte el orden: primero se instrumenta y se automatiza el local madre
con IA en BOH y FOH, después se firma el primer contrato.

📄  W h i t e  P a p e r Documento técnico · C-Suite y banca multilateral · 24 min de lectura · 2026-09-18

PROPIEDAD INTELECTUAL DE MASTERESTAURANT® — EXCLUSIVO PARA LÍDERES DE SECTOR

El mercado que recibe a quien quiere franquiciar en 2026 es más grande y más apretado a la vez. La industria
restaurantera de Estados Unidos superó 1,1 billones de dólares en ventas en 2025, con un crecimiento del
4,1% (National Restaurant Association, 2025), y las unidades QSR franquiciadas pasaron de 204.000 con un
alza del 2,2% (International Franchise Association, 2025). El apetito por abrir existe. Lo que escasea es el
modelo que aguanta la segunda, la quinta y la decimoquinta apertura sin que el margen de contribución se
evapore entre regalías, supervisión y costos de territorio.

Hay un dato que conviene mirar de frente antes de dibujar el plan de expansión: las ubicaciones de cadenas en
Estados Unidos rondaban 691.181 en 2024 frente a unas 703.000 en 2019 (Technomic Ignite, 2024). O sea, el
sistema entero abrió menos puertas de las que cerró durante ese periodo, aun cuando las ventas subieron. La
conclusión que saco de ahí es incómoda para el discurso habitual de franquicias: el crecimiento de la industria
ya no viene del número de locales, viene del volumen por local. Franquiciar hoy es una apuesta por la densidad
de facturación, no por la cantidad de banderas en un mapa.

Y ahí es donde entra la pregunta que nadie del lado franquiciador quiere responder por escrito: ¿cuánto de su
margen actual depende de usted parado en la puerta? Un grupo de más de 5 millones de dólares anuales que
hoy vive de la relación personal del fundador con proveedores, cocineros y clientes recurrentes no tiene un
modelo, tiene un carisma. El carisma no se franquicia. Lo que se franquicia es un manual operativo replicable,
un sistema de compras con cadenas cortas de suministro, un tablero de KPIs que dispara alertas antes de que
la caja lo note, y un esquema de micro-credenciales que certifica que el cocinero de la unidad número siete
ejecuta la receta igual que el de la unidad madre.

C O M PA R A C I Ó N  L A D O  A  L A D O
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ANTES · EXPANSIÓN POR

INTUICIÓN

DESPUÉS · MARCO

MASTERESTAURANT

Payback de la unidad nueva ✕ 36 a 48 meses, sin modelo
de escenarios; se descubre el
desvío al cerrar el año 2

✓ 18 a 30 meses monitoreados contra el
rango sectorial de 18-36 meses
(BusinessDojo, 2025), con corte trimestral

Food cost variance (real vs
teórico)

✕ Entre 3 y 6 puntos de
desvío no explicado por unidad;
se audita una vez al año

✓ Desvío objetivo por debajo de 1,5 puntos,
medido por turno con conteo asistido por IA en
BOH

Prime cost consolidado ✕ Sobre 65% en las unidades
jóvenes; food cost por plato
superando el techo del 32%

✓ Entre 55% y 60% con food cost por plato
bajo el máximo de 32% desde el mes 4

CapEx de expansión por
unidad

✕ Estimado por analogía con
el local madre; sobrecosto
típico de obra del 15% al 25%

✓ Presupuestado por componente con
banda de estrés; desviación tolerada bajo el
8%

Tiempo de apertura a régimen ✕ 5 a 7 meses hasta que el
equipo nuevo iguala los
tiempos de la unidad madre

✓ 8 a 12 semanas con micro-credenciales
Open Badges y entrenamiento asistido por IA

Control de calidad entre
unidades

✕ Visita del fundador cada
30-45 días; hallazgos sin
trazabilidad ni cierre formal

✓ Dashboards inteligentes con alerta diaria
por desvío; auditoría remota semanal y visita
por excepción

Riesgo de territorio
(canibalización)

✕ Decidido por oportunidad
inmobiliaria; sin modelo de
solapamiento de captación

✓ Matriz de riesgo con umbral de
solapamiento y prueba de estrés por radio de
captación

Costo de contenido y
marketing local

✕ Agencia por unidad,
mensaje distinto en cada plaza,
sin medición de conversión

✓ Generación de contenido con IA sobre
plantillas de marca; costo marginal por unidad
cercano a cero

Comparación lado a lado

Un restaurante está listo para franquiciar cuando su margen de contribución se mantuvo estable cuatro
trimestres seguidos con el sueldo de mercado del gerente ya cargado al estado de resultados, y no un
día antes.

Ese es el corte, y es más exigente de lo que suena. La industria restaurantera de Estados Unidos superó 1,1 bi‐
llones de dólares en ventas durante 2025, con un crecimiento del 4,1% (National Restaurant Association, 2025),
así que el apetito por abrir puertas nuevas no es el problema. El problema es contable: el local madre casi
siempre gana dinero porque el fundador trabaja gratis o cobra una fracción de lo que costaría reemplazarlo, y

Capítulo 1 — ¿Cuándo está realmente listo un restaurante para franquiciar?
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cuando ese mismo P&L se le entrega a un franquiciado que sí debe pagar un gerente de mercado, el margen
cae entre tres y cinco puntos antes de que salga el primer plato de la cocina. Reconstruya el estado de resulta‐
dos pagándose el sueldo que le pagaría a un tercero y mire qué queda.

Las ubicaciones de cadenas en Estados Unidos rondaban 691.181 en 2024 frente a unas 703.000 en 2019 (Te‐
chnomic Ignite, 2024): el sistema entero abrió menos puertas de las que cerró en ese periodo, mientras las ven‐
tas subían. Esa tijera obliga a reescribir el discurso habitual de expansión, porque el crecimiento dejó de venir
de la cantidad de banderas en el mapa y pasó a venir de la densidad de facturación por unidad. Chick-fil-A lo
demuestra con un volumen medio por unidad cercano a 7,5 millones de dólares (Restaurant Business, 2025), y
Jack in the Box, con 1.913.335 dólares en los doce meses cerrados a septiembre de 2025 según su propio
FDD, opera en otra liga aunque ambas sean cadenas de servicio rápido. Cuatro veces de diferencia en AUV
entre dos marcas del mismo formato no se explica con decoración ni con carisma. Se explica con el sistema
operativo que hay detrás del mostrador.

Por debajo de 500 mil dólares de facturación anual la recomendación es no franquiciar todavía, y la defiendo
aunque sea impopular entre quienes ya imprimieron el brochure. A ese volumen, el costo fijo de sostener una
red —el manual operativo, el asesor de campo, el sistema de auditoría de recetas— consume el ingreso por re‐
galías de los primeros tres o cuatro franquiciados completos, y usted termina subsidiando la expansión con la
caja del local madre. Entre 500 mil y 1 millón el panorama cambia de naturaleza, no de grado: con un tiempo de
recuperación de 18 a 36 meses para un restaurante de comida rápida según BusinessDojo (Fast Food Break
Even 2025), el candidato a franquiciado de esta banda es realista. Aquí el camino corto es abrir una segunda
unidad propia y operarla un año completo con gerente pagado: si el margen aguanta sin usted, tiene modelo; si
no aguanta, tenía un local bueno.

Pasado el millón de dólares por unidad, el ingreso de regalías deja de ser un complemento y financia la estruc‐
tura de soporte que la red necesita para no degradarse. Con 5% de regalía sobre un AUV de 1,2 millones, cada
unidad aporta 60 mil dólares anuales al centro; cinco unidades sostienen un asesor de campo de tiempo com‐
pleto y el tablero de KPIs, que es exactamente lo que impide que la unidad número siete cocine distinto de la
unidad madre. Domino's recupera la inversión de una franquicia en tres a cinco años con un desembolso inicial
de 156 mil a 682 mil dólares (Restaurant Velocity, 2025), y esa combinación de ticket de entrada moderado con
retorno medible es la que atrae franquiciados operadores en lugar de inversionistas pasivos. La diferencia im‐
porta más de lo que parece: un inversionista pasivo delega la operación, y la operación delegada es donde el
margen de contribución se filtra sin que nadie lo note.

Arriba de 5 millones anuales —el temático de gran formato, el restaurante de chef mediático, la marca con cola
en la puerta— franquiciar tiene una trampa distinta, y es de dependencia. Chick-fil-A tarda cuatro a seis años en
recuperar la inversión de una franquicia y McDonald's entre cinco y siete, con desembolsos de 525 mil a 2,7 mi‐
llones de dólares (Restaurant Velocity, 2025), plazos que solo se toleran cuando la marca sostiene tráfico por sí

Capítulo 2 — El crecimiento de la industria ya no viene del número de locales

Capítulo 3 — Menos de 500 mil y de 500 mil a 1
millón: la banda donde franquiciar suele ser un error

Capítulo 4 — Más de 1 millón: el punto donde el manual empieza a pagarse solo

Capítulo 5 — Más de 5 millones: el restaurante de celebridad y sus costos propios
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sola. Y ahí está la tensión: una marca construida sobre la presencia de un chef genera el tráfico que justifica
esos plazos, pero ese mismo chef no puede estar en quince cocinas. La salida no es diluir la figura, es codifi‐
carla en micro-credenciales que certifiquen ejecución de receta por estación, con cadenas cortas de suministro
para los insumos firma. McDonald's factura 3,96 millones por unidad de promedio (Franchise Chatter, FDD
2024) sin que nadie recuerde el nombre de un cocinero.

Por encima de 10 millones de facturación anual el grupo deja de vender unidades sueltas y empieza a vender
áreas de desarrollo, y ese cambio reordena todo el modelo económico. Yum China cerró septiembre de 2025
con 17.514 locales entre KFC y Pizza Hut, de los cuales 12.640 son KFC (Yum China, Q3 2025), y Starbucks
llegó a 8.011 tiendas en China en el año fiscal 2025 (Statbase/Starbucks, FY2025): esas cifras no se constru‐
yen firmando contratos de uno en uno. Domino's opera cerca de 7.000 tiendas en Estados Unidos y unas
14.500 fuera (Quartr, 2025), una proporción que revela dónde está el crecimiento real. Según Diego F. Parra,
consultor de operaciones de Masterestaurant, el error que más se repite en esta banda es firmar un área
de desarrollo grande con un socio que nunca operó un solo local: el territorio se bloquea por diez años y no
abre nada.

Lo que se franquicia es un manual operativo replicable, no una relación personal, y esa distinción decide si la
red sobrevive a la quinta apertura. Un grupo de cinco millones de dólares anuales que hoy vive de la relación
del fundador con proveedores, cocineros y clientes recurrentes no tiene modelo, tiene carisma, y el carisma no
viaja en un contrato. Lo que viaja son cuatro piezas: el sistema de compras con cadenas cortas de suministro,
el tablero de KPIs que dispara alerta antes de que la caja lo registre, el esquema de micro-credenciales por es‐
tación, y el calendario de auditoría de recetas. España tiene 1.384 redes de franquicia, 82,7% de origen nacio‐
nal (AEF, La Franquicia en España 2024), y México pasa de 428.000 establecimientos (CANIRAC, 2024): la
oportunidad de mercado existe. Chipotle sostiene un crecimiento neto de unidades del 8% al 10% anual (CRE
Daily, 2025) porque codificó el sistema antes de acelerar.

Empiece por el ejercicio más incómodo: reconstruya los últimos cuatro trimestres del local madre con el sueldo
de mercado del gerente dentro del P&L y el alquiler a precio de mercado, no al que consiguió por suerte en
2019. Si el margen de contribución sobrevive a ese ajuste durante los cuatro trimestres completos, tiene una
base; si sobrevive solo en dos, el modelo depende de temporada y no aguanta una segunda unidad en otro ba‐
rrio. Las ventas del fast casual en el Top 500 crecieron 6% hasta casi 77.000 millones de dólares en 2025 (Te‐
chnomic Top 500 vía Restaurant Business) y las unidades QSR franquiciadas pasaron de 204.000 con un alza
del 2,2% (International Franchise Association, 2025); el mercado está abierto, la vara es interna. Con la base
confirmada, documente el manual y ábra una segunda unidad propia antes de vender la primera franquicia. La
primera fractura es contable y casi nadie la nombra: el local madre gana dinero con una estructura de costos
que incluye al fundador trabajando gratis o casi.

Capítulo 6 — Más de 10 millones: el grupo que
ya no franquicia unidades, franquicia territorios

Capítulo 7 — Qué se franquicia de verdad: el sistema, no el carisma

Capítulo 8 — El plan de las próximas ocho semanas
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Cuando ese mismo modelo se le entrega a un franquiciado que debe pagar un gerente de mercado, el margen
de contribución cae entre tres y cinco puntos antes de vender el primer plato. Un modelo franquiciable se cons‐
truye con el salario de mercado del gerente ya dentro del P&L, nunca después. Según Diego F. Parra, consultor
de operaciones de Masterestaurant, el ejercicio que ordena la discusión es sencillo y brutal: reconstruya el esta‐
do de resultados del local madre pagándose a usted mismo el sueldo que le pagaría a un tercero, y mire si to‐
davía queda negocio. La segunda es de volumen. Franquiciar tiene sentido económico cuando el volumen me‐
dio por unidad aguanta la regalía. Chick-fil-A opera con un AUV cercano a 7,5 millones de dólares (Restaurant
Business, 2025) y Jack in the Box reporta 1.913.335 dólares por unidad en los doce meses a septiembre de
2025 (Jack in the Box FDD, 2025): son dos matemáticas distintas, con dos estructuras de soporte distintas.

Una marca que factura 600.000 dólares por unidad y pretende cobrar 6% de regalía más 3% de fondo de mar‐
keting le está pidiendo al franquiciado 54.000 dólares anuales por servicios que todavía no existen. La tercera
fractura es de compras. Las cadenas cortas de suministro que le dan a usted el costo teórico de su plato en la
ciudad madre casi nunca existen en la plaza destino, y ese delta se paga en food cost. Antes de firmar, el ejerci‐
cio obligatorio es costear la ficha técnica completa con precios reales de la plaza nueva; si el food cost supera
el 32% por plato con esos precios, el modelo no es replicable ahí, punto. La cuarta es de gente, y es la que más
subestima el discurso de expansión. El Skills Gap en cocina profesional obliga a que la formación sea un activo
del sistema y no un favor del chef corporativo.

Cuando la capacitación vive en micro-credenciales Open Badges con evaluación por estación, la apertura nú‐
mero doce arranca con el mismo estándar que la número dos y el costo marginal de formar se desploma. La
quinta es de territorio. Domino's opera cerca de 7.000 locales en Estados Unidos y unos 14.500 internacionales
(Quartr, 2025) porque su modelo de captación está diseñado para densidad, no a pesar de ella. Replicar esa
densidad sin un modelo de solapamiento de radios es la forma más rápida de canibalizarse: dos unidades a
doce minutos de distancia en la misma vía pueden repartirse el mismo tráfico y hundir el payback de ambas. La
sexta es de velocidad de lectura. Un grupo que mide mensual toma decisiones con información de hasta 45
días de antigüedad; uno que mide por turno corrige el jueves lo que se rompió el martes. En expansión, esa di‐
ferencia de latencia se traduce directamente en puntos de EBITDA, porque el desvío no corregido se acumula
en cada unidad simultáneamente.

Capítulo 9 — Las seis fracturas entre un restaurante exitoso y una franquicia viable

Capítulo 10 — Las seis fracturas entre un restaurante
exitoso y una franquicia viable — en la práctica

Capítulo 11 — Las seis fracturas entre un restaurante
exitoso y una franquicia viable — claves y datos

P U N T O  P O R  P U N T O
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Análisis comparado: seis decisiones
donde se gana o se pierde la expansión

MOMENTO DE LA PRIMERA FIRMA

A ·  A N T E S  ·  E X PA N S I Ó N  P O R  I N T U I C I Ó N

Se firma cuando aparece el primer
interesado con capital, aprovechando el
impulso comercial del momento.

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

la food cost variance del local madre lleva
un trimestre por debajo de 1,5 puntos y el
P&L incluye el sueldo del gerente.

Veredicto: Gana B. Firmar temprano traslada el problema al franquiciado y lo convierte en un
litigio dos años después.

BASE DEL CAPEX DE EXPANSIÓN

A ·  A N T E S  ·  E X PA N S I Ó N  P O R  I N T U I C I Ó N

Se toma la factura del local original y se le
añade un porcentaje de inflación general.

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

por componente (obra, equipo, tecnología,
capital de trabajo, preapertura) con banda
de estrés en cada uno.

Veredicto: Gana B. El sobrecosto de obra del 15% al 25% es la causa más común de que el
payback se corra un año entero.

MODELO DE CONTROL DE CALIDAD

A ·  A N T E S  ·  E X PA N S I Ó N  P O R  I N T U I C I Ó N

Visita del fundador o del chef corporativo
cada 30 a 45 días, con hallazgos
anotados en libreta.

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

inteligentes con alerta diaria por desvío,
auditoría remota semanal y visita
presencial por excepción.

Veredicto: Gana B. La latencia del control es la variable oculta: lo que se detecta a los 40 días ya
se cobró dos o tres puntos de EBITDA.
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FORMACIÓN DEL EQUIPO DE LA UNIDAD NUEVA

A ·  A N T E S  ·  E X PA N S I Ó N  P O R  I N T U I C I Ó N

Tres semanas presenciales con el chef
corporativo, conocimiento que se pierde
cuando rota el personal.

B  ·  M A S T E R E S TA U R A N T Micro-

credenciales Open Badges por estación,
con evaluación práctica y habilitación
condicionada a un porcentaje mínimo
certificado.

Veredicto: Gana B. Convierte la formación en un activo del sistema y baja el tiempo hasta
régimen de 5-7 meses a 8-12 semanas.

SELECCIÓN DEL FRANQUICIADO

A ·  A N T E S  ·  E X PA N S I Ó N  P O R  I N T U I C I Ó N

Due diligence centrado en solvencia
patrimonial y capacidad de aportar el
CapEx completo.

B  ·  M A S T E R E S TA U R A N T Due diligence de

madurez operativa: gestión previa de
nómina, turnos y merma, más evaluación
del socio operador si falta experiencia.

Veredicto: Gana B, con matiz: la solvencia sigue siendo condición necesaria, pero no es la que
predice el desempeño de la unidad.

MARKETING Y CONTENIDO DE LA UNIDAD

A ·  A N T E S  ·  E X PA N S I Ó N  P O R  I N T U I C I Ó N

Agencia local por plaza, con mensaje
propio y sin medición homogénea de
conversión.

B  ·  M A S T E R E S TA U R A N T Generación de

contenido con IA sobre matriz de marca
central, adaptada por plaza, con costo
marginal casi nulo por unidad.

Veredicto: Gana B en costo y consistencia; conviene reservar presupuesto local para activación
de barrio, que la IA no reemplaza.

C O M PA R A C I Ó N  L A D O  A  L A D O
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ANTES · el modelo que se replica solo en apariencia V U L N E R A B I L I D A D  E S T R U C T U R A L

El manual existe, pero describe procesos en lugar de definir tolerancias numéricas; nadie sabe cuál es
el gramaje máximo aceptable ni qué se hace cuando se supera.

✕

El CapEx de expansión se estima copiando la factura del primer local, sin ajustar por inflación de obra,
por metros cuadrados reales ni por el costo del capital inmovilizado durante la curva de arranque.

✕

La unidad nueva compra por su cuenta porque 'el proveedor local sale más barato'; a los ocho meses
la ficha técnica ya no coincide entre locales y el costo teórico deja de ser comparable.

✕

El seguimiento se hace con la visita del fundador y un Excel mensual que llega tarde: cuando el
desvío se ve, ya consumió entre dos y tres puntos de EBITDA del trimestre.

✕

El franquiciado se selecciona por capacidad de pago y no por madurez operativa; el due diligence
mira el patrimonio y no mira si esa persona ha gestionado nómina, turnos y merma alguna vez.

✕

La formación es presencial y depende de un chef corporativo que no escala: cada apertura le
consume tres semanas y el conocimiento se pierde cuando rota el equipo de la unidad.

✕

DESPUÉS · el modelo instrumentado que sí se replica M A S T E R E S TA U R A N T

El manual operativo replicable fija tolerancias medibles por proceso: gramaje, temperatura, tiempo de
salida, merma máxima aceptada y la acción correctiva obligatoria cuando el sistema detecta el desvío.

✓

La automatización BOH captura el conteo de inventario y compara costo real contra costo teórico por
turno, de modo que la food cost variance se lee el martes y no en el cierre del mes siguiente.

✓

Los dashboards inteligentes consolidan prime cost, ticket promedio, rotación de mesas y margen de
contribución por plato de cada unidad en una sola vista comparable.

✓

Las micro-credenciales Open Badges certifican a cada persona por estación, y el sistema no habilita
la apertura de la unidad hasta que el porcentaje mínimo de estaciones certificadas se cumple.

✓

Los incentivos gamificados enlazan el bono del equipo con los indicadores que el franquiciador
necesita proteger: merma, tiempo de salida, reseña verificada y venta sugerida.

✓

La generación de contenido con IA produce carta digital, fichas de plato, campañas locales y guiones
de venta sugerida a partir de una sola matriz de marca, con carta FÍSICA mantenida en sala.

✓

C O M PA R A C I Ó N  L A D O  A  L A D O
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ANTES · EXPANSIÓN POR

INTUICIÓN

DESPUÉS · MARCO

MASTERESTAURANT

Payback de la unidad nueva ✕ 36 a 48 meses, sin modelo
de escenarios; se descubre el
desvío al cerrar el año 2

✓ 18 a 30 meses monitoreados contra el
rango sectorial de 18-36 meses
(BusinessDojo, 2025), con corte trimestral

Food cost variance (real vs
teórico)

✕ Entre 3 y 6 puntos de
desvío no explicado por unidad;
se audita una vez al año

✓ Desvío objetivo por debajo de 1,5 puntos,
medido por turno con conteo asistido por IA en
BOH

Prime cost consolidado ✕ Sobre 65% en las unidades
jóvenes; food cost por plato
superando el techo del 32%

✓ Entre 55% y 60% con food cost por plato
bajo el máximo de 32% desde el mes 4

CapEx de expansión por
unidad

✕ Estimado por analogía con
el local madre; sobrecosto
típico de obra del 15% al 25%

✓ Presupuestado por componente con
banda de estrés; desviación tolerada bajo el
8%

Tiempo de apertura a régimen ✕ 5 a 7 meses hasta que el
equipo nuevo iguala los
tiempos de la unidad madre

✓ 8 a 12 semanas con micro-credenciales
Open Badges y entrenamiento asistido por IA

Control de calidad entre
unidades

✕ Visita del fundador cada
30-45 días; hallazgos sin
trazabilidad ni cierre formal

✓ Dashboards inteligentes con alerta diaria
por desvío; auditoría remota semanal y visita
por excepción

Riesgo de territorio
(canibalización)

✕ Decidido por oportunidad
inmobiliaria; sin modelo de
solapamiento de captación

✓ Matriz de riesgo con umbral de
solapamiento y prueba de estrés por radio de
captación

Costo de contenido y
marketing local

✕ Agencia por unidad,
mensaje distinto en cada plaza,
sin medición de conversión

✓ Generación de contenido con IA sobre
plantillas de marca; costo marginal por unidad
cercano a cero

Comparación lado a lado

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

Indicadores que enmarcan la decisión de franquiciar en 2026

1.1
Ventas de la industria restaurantera de
EE.UU. en 2025, con crecimiento del 4,1%

B  U S D
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204mil
Unidades QSR franquiciadas en

2025, con alza del 2,2% interanual

36
Techo del rango de recuperación de
inversión en comida rápida (piso: 18 meses)

ME S E S

7.5
Volumen medio por unidad (AUV) de
Chick-fil-A, referencia alta del sector

M  U S D

691181
Ubicaciones de cadenas en EE.UU. en
2024, por debajo de las ~703.000 de 2019

1384
Redes de franquicia activas en
España, 82,7% de origen nacional

R E D E S

V ISUAL I ZAC IÓN

Las cifras, visualizadas
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Ventas de la industria restaurantera de EE.UU. en 2025, con crecimiento del 4,1%

1.1
B USD

Unidades QSR franquiciadas en 2025, con alza del 2,2% interanual

204mil

Techo del rango de recuperación de inversión en comida rápida (piso: 18 meses)

36
MESES

Volumen medio por unidad (AUV) de Chick-fil-A, referencia alta del sector

7.5
M USD

Alcohol nombrado categoría de mayor margen de menú (EE. UU.) — benchmark 2026 del sector

46%

Fuentes: National Restaurant Association 2025 · International Franchise Association 2025 · BusinessDojo 2025 ·
Restaurant Business 2025 · Technomic Ignite 2024

Gráfico creado por masterestaurant.com

C A S O  R E A L

“Llegamos con tres locales y la intención de firmar seis franquicias en dieciocho meses. El diagnóstico nos
frenó: el food cost real del local insignia era 34,8% contra un teórico de 29,1%, casi seis puntos de
variance que nadie veía porque el inventario se contaba una vez al mes. Instrumentamos primero: conteo
asistido por IA en BOH, ficha técnica bloqueada, dashboard diario de prime cost y micro-credenciales por
estación. En siete meses la variance bajó a 1,2 puntos y el prime cost consolidado pasó de 67% a 58,4%.
Recién entonces abrimos la primera franquiciada, que alcanzó break-even operativo en el mes 11 y
payback de CapEx proyectado a 26 meses. Vendimos el sistema, no la receta.”

— Director de expansión de un grupo gastronómico de cocina de autor con tres unidades
propias, banda de facturación de 5 a 10 millones de dólares anuales, tras doce meses con el
marco Masterestaurant

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

www.masterestaurant.com · White Paper - Franquiciar sin destruir el margen: el antes y el después de un modelo replicable Pág. 12 de 15

https://www.restaurantdive.com/news/national-restaurant-association-industry-sales-over-1-trillion-2025/739397/
https://www.franchise.org/2025/02/qsr-poised-for-another-strong-year-in-franchising-growth-report/
https://dojobusiness.com/blogs/news/fast-food-restaurant-investment-recovery-time
https://www.restaurantbusinessonline.com/financing/these-restaurant-chains-have-highest-average-unit-volumes
https://www.restaurantbusinessonline.com/financing/check-out-2024-technomic-top-500-ranking-largest-restaurant-chains
https://masterestaurant.com/


Roadmap de 90 días para pasar de
restaurante exitoso a modelo franquiciable

1 Días 1-20 · Auditoría de replicabilidad y cierre de la variance
Antes de hablar de contratos, cierre la brecha entre costo teórico y costo real. Bloquee fichas
técnicas con gramajes y rendimientos verificados, instale conteo de inventario asistido por IA y
mida food cost variance por turno durante tres semanas seguidas. La fórmula que gobierna
esta fase es Variance = (Costo Real − Costo Teórico) / Ventas, y el objetivo de salida es dejarla
por debajo de 1,5 puntos. En paralelo, reconstruya el P&L del local madre cargando el sueldo
de mercado de un gerente que hoy no paga. Si con ese sueldo dentro el margen de
contribución no sostiene una regalía de 5% a 6%, el modelo todavía no es franquiciable y la
respuesta correcta es esperar un trimestre más, no maquillar el número.

2 Días 21-45 · Manual operativo replicable y certificación por estación
Convierta el conocimiento del equipo en un manual con tolerancias numéricas: gramaje
máximo, temperatura de servicio, tiempo objetivo de salida por plato, merma aceptada por
producto y la acción correctiva que dispara cada desvío. Cada proceso crítico se traduce en
una micro-credencial Open Badges con evaluación práctica, de modo que la habilitación de una
estación sea un dato y no una opinión. Defina también la política de carta: carta FÍSICA para
gobernar el ritmo del servicio, la narrativa del menú y la venta sugerida, con menú QR como
complemento para delivery, accesibilidad y actualización de precios. Ambos, cada uno con su
rol; nunca solo QR.

3 Días 46-70 · Unit economics por banda y modelo de territorio
Construya el P&L de la unidad franquiciada en tres escenarios de inflación de insumos (5%,
12% y 20%) y con la banda de facturación objetivo declarada: menos de 500 mil, de 500 mil a 1
millón, más de 1 millón, más de 5 millones o más de 10 millones para grupo. Cada banda tiene
su estructura de soporte y su umbral de regalía viable. Sobre eso, monte la matriz de riesgo de
territorio con radios de captación, solapamiento máximo tolerado y densidad poblacional
mínima. El CapEx de expansión se presupuesta por componente — obra, equipo, tecnología,
capital de trabajo, preapertura — y cada componente lleva su banda de estrés, no un número
único.
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4 Días 71-90 · Due diligence del franquiciado y tablero de gobierno
Seleccione por madurez operativa antes que por patrimonio: quien nunca gestionó nómina,
turnos ni merma necesitará un socio operador, y eso cambia el unit economics del contrato.
Diseñe el tablero de gobierno con tres capas de KPIs — diaria (prime cost, tiempo de salida,
merma), mensual (margen de contribución por plato, ticket promedio, rotación de mesas) y
trimestral (EBITDA por unidad, avance de payback). Cierre los incentivos gamificados del
equipo sobre esos mismos indicadores y publique el calendario de auditoría remota semanal.
La visita presencial pasa a ser por excepción, disparada por el dashboard, no por el
almanaque.

P R E G U N TA S  F R E C U E N T E S

¿Cuántas unidades propias debo tener antes de franquiciar?

Dos o tres unidades propias operando con estándares comparables durante cuatro trimestres seguidos. Una
sola unidad no prueba replicabilidad: prueba que ese local, en esa esquina, con ese equipo, funciona. La
segunda unidad propia es la que revela qué parte del margen dependía del fundador y qué parte del sistema.

¿Cuánto tarda en recuperarse la inversión de una franquicia gastronómica?

El rango del sector para comida rápida va de 18 a 36 meses (BusinessDojo, 2025), pero las marcas de ticket y
CapEx altos estiran ese plazo: Domino's de 3 a 5 años, Chick-fil-A de 4 a 6 y McDonald's de 5 a 7 (Restaurant
Velocity, 2025). El payback depende del AUV objetivo y del CapEx, no del entusiasmo del plan.

¿Qué food cost debe tener el modelo para que la regalía sea viable?

El food cost por plato no debe superar el 32%, que es el techo máximo y no un objetivo recomendable. Con un
prime cost consolidado entre 55% y 60%, una regalía del 5% al 6% más fondo de marketing deja al
franquiciado un margen defendible. Por encima de esos números, la regalía se come el negocio del operador.

¿Conviene eliminar la carta física y dejar solo el menú QR en las franquicias?

No. La carta física gobierna el ritmo del servicio, la narrativa del menú y la venta sugerida, que son palancas
directas de ticket promedio. El menú QR es complemento: delivery, accesibilidad, actualización de precios y
analítica de consulta. La recomendación de Masterestaurant es mantener ambos, cada uno en su rol.

Preguntas que se hacen los directores de expansión

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.

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

Cierres de restaurantes en Colombia en 2023 >1.600 restaurantes cerrados ACODRES 2024

Caída de ventas del sector gastronómico en
Colombia

−24% en el primer semestre de 2024 ACODRES 2024

Restaurantes independientes en el mercado
colombiano

95% del mercado ACODRES 2024

Participación del drive-thru en las ventas de comida
rápida en EE.UU.

43% de los pedidos (~140.000
millones USD/año)

Circana

Dependencia del drive-thru en Chick-fil-A (2024) 60% de las ventas en ventanilla
QSR Magazine
2024

Dependencia del drive-thru en Dutch Bros 90% de los ingresos QSR Magazine

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

www.masterestaurant.com · White Paper - Franquiciar sin destruir el margen: el antes y el después de un modelo replicable Pág. 15 de 15

https://colombia.ladevi.info/acodres/acodres-tuvimos-una-caida-ventas-del-24-este-primer-semestre-2024-y-del-27-2023-n71149
https://colombia.ladevi.info/acodres/acodres-tuvimos-una-caida-ventas-del-24-este-primer-semestre-2024-y-del-27-2023-n71149
https://www.semana.com/economia/macroeconomia/articulo/el-sector-gastronomico-en-la-cuerda-floja-precios-consumo-y-la-reforma-laboral-agravan-su-crisis/202432/
https://www.restroworks.com/blog/drive-thru-restaurant-statistics/
https://www.restroworks.com/blog/drive-thru-restaurant-statistics/
https://www.restroworks.com/blog/drive-thru-restaurant-statistics/
https://www.restroworks.com/blog/drive-thru-restaurant-statistics/
https://chat.whatsapp.com/KQh54oRhxNT7niQOvETZwF

