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VEREDICTO RAPIDO

Veredicto: la apertura de un nuevo restaurante fracasa por decisiones tomadas ANTES de
servir el primer plato, no por la operacion del dia uno. El error estructural es dimensionar
la inversién contra una proyeccion de ventas optimista en lugar de contra un punto de
equilibrio validado; el método correcto invierte el orden: primero se valida el modelo de
negocio con un Restaurant Model Canvas y una prueba de demanda de bajo CapExXx,
después se firma el arrendamiento y se compra el equipo.

Con un food cost de referencia de 28-35% segun National Restaurant Association y un
Prime Cost que en la mayoria de formatos se come entre 58% y 65% de la venta, el margen
de maniobra de una apertura es de unos pocos puntos porcentuales. Quien financia una
cocina sobredimensionada con deuda cara convierte esos puntos en intereses y queda
sin colchoén para el primer invierno. La recomendacion de Masterestaurant es explicita:
ningun contrato de arrendamiento se firma sin un modelo de break-even con tres
escenarios y una reserva de capital de trabajo de seis meses.

* White Paper Documento técnico - C-Suite y banca multilateral - 22 min de lectura - 2026-09-18

PROPIEDAD INTELECTUAL DE MASTERESTAURANT® — EXCLUSIVO PARA LIDERES DE SECTOR

Un restaurante nuevo no compite contra el local de enfrente: compite contra su propia estructura de costos fijos,
firmada en un contrato de arrendamiento que dura diez afios y que nadie renegocia cuando la demanda no
aparece. La apertura de un nuevo restaurante es, en términos de inversion, un proyecto de CapEx con retorno
diferido y riesgo de territorio concentrado en un solo punto geografico.

El contexto de 2026 no ayuda al improvisador. Segun la National Restaurant Association (2026), el sector
estadounidense proyecta 15,8 millones de empleos con un incremento de 100.000 plazas en el afio, en un
entorno descrito por la propia asociacion como de presién persistente de costos y demanda sostenida: crece el
mercado, pero crece también lo que cuesta atenderlo. En Espafia, Hosteleria de Espafia (FEHR) 2025 cuenta
mas de 300.000 establecimientos y cerca de 1,89 millones de trabajadores tras sumar 40.000 empleos en el
afo; abrir ahi significa entrar en un mercado maduro donde la diferenciacion cuesta dinero.

Diego F. Parra insiste en un punto que a muchos inversionistas les molesta oir: el capital que se ahorra en
validacion se paga después en deuda. Un estudio de mercado de tres semanas cuesta menos que un mes de
arrendamiento de un local que no funciona, y sin embargo la secuencia habitual es al revés — se firma el local
porque «estaba en oferta» y luego se disefia el concepto alrededor de los metros cuadrados disponibles. El
meétodo Masterestaurant corrige esa secuencia con un marco de validacion que precede a cualquier
desembolso irreversible.

COMPARACION LADO A LADO
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Comparacién lado a lado

Momento del contrato de

arrendamiento

Dimensionamiento del CapEx

Food cost de la carta de

apertura

Punto de equilibrio

Estructura de ingresos

Carta fisica y ment QR

Contratacion del equipo

Control de la caja en los
primeros 90 dias

APERTURA POR INTUICION
(ERROR)

X Se firma en el mes 1, antes
de validar demanda; renta
comprometida a 10 afios

X Cocina disefiada para la
carta sonada: 40-55% del
CapEx en equipo, sin reserva

X Escandallo estimado «al
ojo»; food cost real descubierto
en el mes 3, sobre 38-42%

X Un solo escenario optimista;
break-even calculado una vez y
nunca revisado

X 100% salon; delivery
improvisado en el mes 6 sobre
la misma cocina saturada

X Solo QR «para ahorrar
impresiony; ticket promedio cae
por falta de venta sugerida

X Se contrata la semana
previa a la apertura; rotacién
superior al 70% en el primer
semestre

X P&L mensual a 20 dias
vista; el problema se ve cuando
ya no hay caja

APERTURA VALIDADA (METODO
MASTERESTAURANT)

v Se firma en el mes 4, tras prueba de
demanda; renta objetivo <8% de la venta
proyectada

v" Cocina dimensionada al menu validado:
<35% del CapEx en equipo, 6 meses de
capital de trabajo reservados

v Escandallo plato a plato antes de abrir;
food cost tedrico £32% y variance medida
semanalmente

v Tres escenarios (conservador, base,
estrés) con inflacién de insumos de 5%, 12%
y 20%

v Mix disefiado: 65-75% salon, 15-25%
delivery con carta propia, 5-10% eventos o
retail

v Carta FISICA para controlar ritmo,
narrativa y venta sugerida + QR como
complemento de delivery y precios

v Nucleo contratado 45 dias antes, con
onboarding de 21 dias y micro-credenciales
documentadas

v Flujo de caja a 13 semanas actualizado
cada lunes y Prime Cost semanal con alerta a
65%

Capitulo 1 — El punto de equilibrio se firma antes que el contrato de arrendamiento

Un restaurante nuevo queda condenado el dia que se firma el arrendamiento sin haber calculado cuantos cu-
biertos diarios necesita para cubrir la estructura, porque ese niumero es el unico que manda durante los diez
afos siguientes. La aritmética es incomoda de mirar y por eso casi nadie la mira: con un food cost de referencia
del 28-35% segun la National Restaurant Association, cada punto de arrendamiento por encima del 8% de las
ventas proyectadas se come el margen operativo antes de que entre el primer comensal. Yo levanto el punto de
equilibrio en cubiertos por servicio, no en pesos mensuales, porque el duefio entiende «necesito 94 cubiertos
de martes a jueves» y no entiende «necesito facturar X». Si el local no da 94 sillas rotando dos veces, el proble-
ma no es de marketing. Es de aritmética, y la aritmética no se negocia con esfuerzo. Cada banda de facturacion
anual tiene un error caracteristico y no se parecen entre si.
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Capitulo 2 — La banda de facturacion cambia la decision, no solo la escala

Por debajo de 500 mil, el riesgo es la ndmina del duefo: si no se paga sueldo, el negocio parece rentable y no
lo es; ahi la recomendacion sigue siendo cocina compacta, carta de 18 a 24 referencias y arrendamiento bajo el
8%. Entre 500 mil y 1 millon aparece el primer mando intermedio y con él la fuga de food cost: la varianza se
dispara cuando el duefio deja de recibir mercancia. De 1 a 5 millones el cuello de botella es el capital de traba-
jo, porque el crecimiento consume caja antes de devolverla. En un sector que en Espafia reune mas de
300.000 establecimientos segun Hosteleria de Espana (FEHR) 2025, casi todo el parque vive en las dos prime-
ras bandas y compra consejos escritos para la cuarta. El restaurante de chef mediatico o el tematico de gran
formato por encima de 5 millones no fracasa por food cost, fracasa por los costos que no aparecen en ninguna
plantilla de apertura.

Capitulo 3 — Por encima de 5 millones: la gama alta paga costos que nadie presupuesta

Por encima de 10 millones hablamos de disefio con firma, licencias, equipamiento a medida con plazos de en-
trega de veinte semanas y una némina con ratio de personal por cubierto que duplica la de un local de barrio.
La depreciacion de esa inversion pide una rotacion sostenida que solo existe mientras el nombre esté vigente, y
los nombres caducan. Con 204.366 locales de franquicia de comida rapida en Estados Unidos segun la Interna-
tional Franchise Association 2025, el segmento estandarizado protege el margen con repeticion; el de gama
alta lo protege con tarifa y con ocupacion, dos variables mucho mas fragiles. Quien abre ahi debe presupuestar
el relanzamiento del afio tres desde el dia uno. Compre el horno que su carta validada necesita, no el que su
carta ambiciosa imagina, porque cada equipo de mas es depreciacion, mantenimiento y metros cuadrados de
arrendamiento que el ticket promedio tiene que devolver todos los meses.

Capitulo 4 — El equipo de cocina se compra contra el menu validado

El orden correcto es escribir el escandallo de cada plato, medir tiempos de produccion en una cocina prestada y
recién entonces dimensionar. Al revés —que es lo normal— se compra una bateria completa porque «el pro-
veedor daba financiacion» y después se disefia una carta larga para justificar los equipos parados. Una carta
de 40 referencias en un local que factura menos de 1 millon produce merma, inventario muerto y una varianza
de food cost que se despega de ese 28-35% que la National Restaurant Association toma como referencia. Me-
nos referencias, mejor ejecutadas, con el equipo justo: ese es el Unico ahorro que se sostiene. El capital de tra-
bajo separa una apertura lenta de un cierre, y seis a nueve meses de maduracion es el plazo realista antes
de que la demanda se estabilice. La cuenta minima: costos fijos de seis meses completos, sin contar una sola
venta. Quien abre con tres semanas de caja termina comprando mercancia al dia, perdiendo descuento por
volumen y subiendo su food cost tres o cuatro puntos justo cuando menos puede permitirselo.

Capitulo 5 — La reserva de capital no es un colchén, es la maduracion

La National Restaurant Association 2026 proyecta 15,8 millones de empleos en el sector estadounidense con
100.000 plazas nuevas en el afo, en un entorno que la propia asociacion describe como de presion persistente
de costos: el mercado crece y también crece lo que cuesta atenderlo. Si la reserva no alcanza para seis meses,
la respuesta no es abrir mas pequefio el suefio. Es no abrir todavia. Suponga que su proyeccion decia 120 cu-
biertos diarios y el local hace 60 durante el primer semestre. Con una estructura dimensionada para 120, la n6-
mina se vuelve el 42% de las ventas, el arrendamiento ronda el 16%, y el food cost sube porque las compras
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pierden escala: prime cost por encima del 80% y pérdida operativa desde el mes uno. Con una estructura di-
mensionada contra el punto de equilibrio, esos mismos 60 cubiertos dejan margen de contribucién positivo y el
negocio aguanta hasta que la curva de maduracion haga su trabajo.

Capitulo 6 — ;Qué pasa si la demanda llega a la mitad de lo proyectado?

La diferencia entre morir y aguantar no estuvo en las ventas —fueron idénticas— sino en una decisién
tomada meses antes de abrir. Por eso Diego F.

Parra insiste en un punto que a los inversionistas les molesta: el capital que se ahorra en validacién se paga
después en deuda, con intereses. Validar y después firmar cuesta unas semanas; firmar y después validar
cuesta el contrato completo. Ahi esta la diferencia mas cara de toda la apertura y no aparece en el presupuesto
de inversion, porque un error de orden no tiene renglén contable. Un estudio de trafico peatonal y una prueba
de concepto con veinte comensales reales cuesta menos que un mes de arrendamiento de un local que no fun-
ciona. Y sin embargo la secuencia habitual es al revés: se firma porque el local «estaba en oferta» y luego se
disefa el concepto alrededor de los metros cuadrados disponibles.

Capitulo 7 — La secuencia: validar, después firmar

En un mercado espanol con cerca de 1,89 millones de trabajadores en hosteleria tras sumar 40.000 empleos,
segun Hosteleria de Espafia (FEHR) 2025, entrar sin diferenciacion validada es competir por precio contra
300.000 establecimientos. El método Masterestaurant pone la validacion antes de cualquier desembolso irre-
versible. Una proyeccién de ventas es una hipétesis; un punto de equilibrio es una obligacion, y confundirlas es
el error estructural que veo detras de la mayoria de los cierres tempranos. La proyeccién optimista sirve para
convencer al socio y al banco, pero no paga la nédmina del mes cuatro. Construya el modelo al revés: fije prime-
ro el techo de costos fijos que el local puede sostener con una ocupacion del 55%, y de ahi derive cuanto pue-
de pagar de arrendamiento, cuanta plantilla puede contratar y qué inversion en equipamiento resiste la depre-
ciacion. Con 132.000 establecimientos gastrondmicos en Colombia y apenas 41% formales segun Acodrés
2025, buena parte del sector opera sin ese calculo y lo compensa con informalidad.

Capitulo 8 — El error que mas se repite: proyectar ventas en vez de proyectar supervivencia

Haga el ejercicio esta semana, antes de mirar un solo local: escriba su punto de equilibrio en cubiertos por ser-
vicio y firmelo. SECUENCIA. La diferencia mas cara no esta en cuanto se invierte sino en el ORDEN. Validar y
después firmar cuesta unas semanas; firmar y después validar cuesta el contrato completo. La apertura de un
nuevo restaurante que invierte esa secuencia convierte una hipoétesis en un pasivo de diez afios. DIMENSIO-
NAMIENTO. El equipo de cocina se compra contra el menu validado, no contra la carta ambiciosa. Cada horno
de mas es depreciacion, mantenimiento y metros cuadrados de renta que el ticket promedio tiene que devolver
todos los meses. RESERVA. El capital de trabajo no es un colchon opcional: es la linea que separa una apertu-
ra lenta de un cierre. Con un food cost de referencia de 28-35% segun National Restaurant Association y una
curva de maduracion de seis a nueve meses, quien abre sin reserva esta apostando a que el mercado respon-
da en el primer trimestre.
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Capitulo 9 — Las seis diferencias que deciden el retorno

MEDICION. El Prime Cost semanal y la food cost variance son el sistema nervioso de una operacion joven. Un
P&L mensual llega tarde: informa de una hemorragia que ya ocurrio. El método Masterestaurant mide semanal
y actua en la misma semana. ESTRUCTURA DE INGRESOS. Un solo canal es un riesgo de concentracion. El
delivery con carta propia, calibrada para transporte y con margen de contribucion propio, no es un parche: es
una segunda columna que sostiene el punto de equilibrio cuando el salon baja. EXPERIENCIA. La carta fisica
sigue siendo el instrumento de venta mas rentable del salén porque controla el ritmo del servicio, la narrativa
del menu y la sugerencia del mesero. El QR complementa — delivery, accesibilidad, actualizacién de precios,
analitica —, pero sustituirla es regalar puntos de ticket promedio.

PUNTO POR PUNTO

Analisis comparativo criterio por criterio

ORDEN DE LAS DECISIONES IRREVERSIBLES

A - APERTURA POR INTUICION (ERROR) B - MASTERESTAURANT Validacion
Arrendamiento primero, concepto primero, arrendamiento después: el local
después: la hipotesis se adapta a los se busca contra un modelo ya probado.

metros cuadrados disponibles.

Veredicto: Gana B. Invertir la secuencia convierte semanas de validacién en un pasivo
contractual de diez afos; es el error mas caro de toda la apertura.

BASE DEL FOOD COST DE LA CARTA DE APERTURA

A - APERTURA POR INTUICION (ERROR) B - MASTERESTAURANT Escandallo plato
Escandallo estimado con una sola a plato con tres cotizaciones e ingenieria
cotizacion; la desviacioén real aparece en de menu previa; techo <32%.

el tercer mes.

Veredicto: Gana B sin discusion. El rango del sector es 28-35% segun National Restaurant
Association y abrir por encima de 35% obliga a subir precio sobre una clientela que aun no
existe.

www.masterestaurant.com - White Paper - Apertura de un nuevo restaurante: los errores que se pagan durante cinco afios y el método que los evita Péag. 6 de 16



TRATAMIENTO DEL CAPITAL DE TRABAJO

A - APERTURA POR INTUICION (ERROR) B - MASTERESTAURANT Seis meses de
Se financia con la venta esperada del OpEx reservados como linea intocable del
primer trimestre; no hay linea reservada. presupuesto de apertura.

Veredicto: Gana B. Sin reserva, el primer mes flojo obliga a decisiones de emergencia —recortar

insumo, retrasar nomina— que destruyen la propuesta de valor recién lanzada.

MODELO DE PUNTO DE EQUILIBRIO

A - APERTURA POR INTUICION (ERROR) B - MASTERESTAURANT Tres escenarios
Un escenario unico, ascendente, con inflacién de insumos de 5%, 12% y
calculado antes de abrir y nunca revisado. 20%, cada uno con su gatillo escrito.

Veredicto: Gana B. La National Restaurant Association (2026) describe un entorno de presion
persistente de costos: el escenario unico es planeacion de laboratorio.

FRECUENCIA DE MEDICION DE LA CAJA

A - APERTURA POR INTUICION (ERROR) B - MASTERESTAURANT Flujo de caja a
P&L mensual entregado a veinte dias del 13 semanas cada lunes, Prime Cost
cierre por el contador externo. semanal con alerta en 65%.

Veredicto: Gana B. En una operacion joven el mes es una eternidad; la medicion semanal
permite corregir la misma semana en que el margen se desvia.
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CARTA FISICA FRENTE A MENU QR

A - APERTURA POR INTUICION (ERROR) B - MASTERESTAURANT Carta fisica como
Solo QR, con el argumento del ahorro en instrumento de venta y control de
impresion y la actualizaciéon instantanea experiencia, QR como complemento de
de precios. delivery y precios.

Veredicto: Gana B, y no es preferencia estética. La carta fisica sostiene el ritmo del servicio y la
venta sugerida; el QR aporta agilidad. La respuesta correcta es AMBOS, cada uno en su rol.

ESTRUCTURA DE INGRESOS DEL DIiA UNO

A - APERTURA POR INTUICION (ERROR) B - MASTERESTAURANT Mix disefiado
100% salon; el delivery se improvisa desde el inicio: salén dominante, delivery
medio afio después sobre la cocina ya con carta propia, tercera fuente de
saturada. amortiguacion.

Veredicto: Gana B. Un canal unico concentra el riesgo de territorio en una sola franja horaria y
un solo radio geografico.

COMPARACION LADO A LADO
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Lo que hace la apertura por intuicion VULNERABILIDAD ESTRUCTURAL

X Firma el arrendamiento antes de tener una sola prueba de demanda real y adapta el concepto a los
metros cuadrados que consiguio.

X Dimensiona la cocina para la carta que suefia, no para la que va a vender: equipo ocioso que
depreciar durante siete anos.

X Calcula el food cost con precios de proveedor de una sola cotizacién y descubre la variance cuando el
margen ya se fue.

X Confunde CapEx con inversion total y abre sin capital de trabajo: la caja del mes 2 paga la nomina del
mes 3.

X Proyecta una sola curva de ventas, siempre ascendente, sin escenario de estrés por inflacion de
insumos.

X Elimina la carta fisica «por modernidad» y pierde el instrumento que mas levanta el ticket promedio.

X Contrata al equipo completo la semana de apertura y paga la curva de aprendizaje con quejas de
clientes.
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Lo que hace el método Masterestaurant MASTERESTAURANT

v/ Valida el modelo de negocio con un Restaurant Model Canvas y una prueba de demanda de bajo
CapEx (pop-up, dark kitchen o servicio limitado) antes de comprometer renta.

v" Dimensiona el CapEx contra el menu validado y reserva seis meses de capital de trabajo como linea
intocable del presupuesto.

v"  Escandalla plato a plato con tres cotizaciones por insumo critico y fija food cost teérico <32%, con
variance medida semanalmente.

v" Modela el punto de equilibrio en tres escenarios con inflacion de insumos de 5%, 12% y 20%, y define
el gatillo de cada uno.

v"  Disefa la estructura de ingresos desde el dia uno: salén, delivery con carta propia y una tercera
fuente que amortiglie estacionalidad.

v Mantiene la carta FISICA como control de la experiencia y usa el QR como complemento para
delivery, accesibilidad y cambios de precio.

v" Contrata el nucleo 45 dias antes, con onboarding de 21 dias y micro-credenciales Open Badges que
documentan la competencia real.

COMPARACION LADO A LADO

Comparacién lado a lado

Momento del contrato de
arrendamiento

Dimensionamiento del CapEx

Food cost de la carta de
apertura

APERTURA POR INTUICION
(ERROR)

X Se firma en el mes 1, antes
de validar demanda; renta
comprometida a 10 afios

X Cocina disefiada para la
carta sonada: 40-55% del
CapEx en equipo, sin reserva

X Escandallo estimado «al
ojox»; food cost real descubierto
en el mes 3, sobre 38-42%
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APERTURA VALIDADA (METODO
MASTERESTAURANT)

v' Se firma en el mes 4, tras prueba de
demanda; renta objetivo <8% de la venta
proyectada

v" Cocina dimensionada al menu validado:
<35% del CapEx en equipo, 6 meses de
capital de trabajo reservados

v Escandallo plato a plato antes de abrir;
food cost tedrico £32% y variance medida

semanalmente

Pag. 10 de 16



APERTURA POR INTUICION
(ERROR)

Punto de equilibrio
break-even calculado una vez y
nunca revisado

Estructura de ingresos X 100% salon; delivery
improvisado en el mes 6 sobre

la misma cocina saturada

Carta fisica y ment QR X Solo QR «para ahorrar
impresiony; ticket promedio cae

por falta de venta sugerida

Contratacion del equipo X Se contrata la semana
previa a la apertura; rotacion
superior al 70% en el primer

semestre

X P&L mensual a 20 dias
vista; el problema se ve cuando

Control de la caja en los
primeros 90 dias
ya no hay caja

LAS CIFRAS QUE IMPORTAN

El tablero macro de una apertura en 2026

19.8m

empleos proyectados en la industria restaurantera
de EE. UU. en 2026, con +100.000 plazas en el afio

28

-35%
rango de food cost de referencia del sector;
Masterestaurant fija <32% como techo por plato

300 mi

establecimientos de hosteleria en
Espafa: un mercado maduro donde
la diferenciaciéon cuesta CapEx
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X Un solo escenario optimista;

APERTURA VALIDADA (METODO
MASTERESTAURANT)

v Tres escenarios (conservador, base,
estrés) con inflacién de insumos de 5%, 12%
y 20%

v Mix disefiado: 65-75% salon, 15-25%
delivery con carta propia, 5-10% eventos o
retail

v Carta FiSICA para controlar ritmo,
narrativa y venta sugerida + QR como
complemento de delivery y precios

v" Ndcleo contratado 45 dias antes, con
onboarding de 21 dias y micro-credenciales
documentadas

v" Flujo de caja a 13 semanas actualizado
cada lunes y Prime Cost semanal con alerta a
65%
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LOCALES

establecimientos de franquicia de
comida rapida en EE. UU., +2,2%
interanual: la competencia por territorio

1.379m

establecimientos de food service en Brasil, con
4,9 millones de empleos y 7,9% del empleo formal

132 mit

establecimientos gastrondmicos en
Colombia, apenas 41% formales: el costo
oculto de competir con la informalidad

VISUALIZACION

Las cifras, visualizadas

empleos proyectados en la industria restaurantera de EE. UU. en 2026, con +100.000 plazas en el afio

rango de food cost de referencia del sector; Masterestaurant fija <32% como techo por plato

-35%

establecimientos de hosteleria en Espafia: un mercado maduro donde la diferenciaciéon cuesta CapEx

establecimientos de food service en Brasil, con 4,9 millones de empleos y 7,9% del empleo formal

establecimientos gastronémicos en Colombia, apenas 41% formales: el costo oculto de competir con la inf...

Fuentes: National Restaurant Association 2026 - National Restaurant Association - Hosteleria de Espafia (FEHR)
2025 - International Franchise Association 2025 - Abrasel 2025

Gréafico creado por masterestaurant.com

CASO REAL
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https://restaurant.org/research-and-media/media/press-releases/persistent-cost-increases-and-enduring-demand-will-shape-the-restaurant-industry-in-2026/
https://restaurant.org/research-and-media/research/research-reports/state-of-the-industry/
https://www.hosteleriadigital.es/2025/12/16/la-hosteleria-finaliza-2025-con-un-aumento-de-la-facturacion-hasta-el-4-en-un-ano-marcado-por-la-incertidumbre/
https://www.hosteleriadigital.es/2025/12/16/la-hosteleria-finaliza-2025-con-un-aumento-de-la-facturacion-hasta-el-4-en-un-ano-marcado-por-la-incertidumbre/
https://www.franchise.org/2025/02/led-by-fast-food-restaurants-franchising-is-expected-to-have-a-big-year/
https://mbb.abrasel.com.br/noticias/noticias/bares-restaurantes-geram-mais-33-mil-empregos-formais-primeiro-semestre/
https://masterestaurant.com/

“Llegamos con el local firmado y la cocina comprada, que fue exactamente el error. Reconstruimos el
escandallo plato a plato y el food cost real estaba en 39,4%, no en el 30% del plan;, sacamos once platos
de la carta, renegociamos tres insumos criticos con cotizacion cruzada y bajamos a 31,2% en catorce
semanas. El Prime Cost paso de 71% a 62,8% y el punto de equilibrio mensual cayé de 78.000 a 61.500
USD. Mantuvimos la carta fisica y anadimos QR solo para delivery: el ticket promedio subio de 24,10 a
28,70 USD porque el mesero volvié a tener un instrumento de venta en la mano.”

— Director de operaciones de un grupo de dos locales de servicio completo en apertura,
banda de facturacion 500 mil a 1 millén de USD anuales (testimonio recogido en
acompaiamiento Masterestaurant; las cifras de referencia del sector se citan a sus fuentes

publicas)
COMO APLICARLO EN TU RESTAURANTE

Roadmap de 90 dias antes de firmar nada irreversible

@ Dias 1-20 - Validar el modelo antes que el local
Levante el Restaurant Model Canvas completo: propuesta de valor, segmento, estructura de
ingresos, costos y recursos clave. Defina el ticket promedio objetivo y el numero de cubiertos
que exige su break-even. Corra una prueba de demanda de bajo CapEx — pop-up de tres fines
de semana, dark kitchen alquilada o servicio limitado en cocina compartida — con la carta corta
que cree que va a vender. Aqui se mide una sola cosa: si la gente paga ese precio por ese
plato en ese barrio. Si la prueba no alcanza el 60% del ticket objetivo, el problema es el

concepto, no el marketing, y firmar un arrendamiento solo encarece la correccion.

@ Dias 21-45 - Escandallar y fijar el techo de food cost
Cueste lo que cueste el tiempo, escandalle plato a plato con TRES cotizaciones por insumo
critico y calcule el margen de contribucion unitario de cada item. Fije food cost tedrico <32%
como techo — recuerde que el rango de referencia del sector es 28-35% segun National
Restaurant Association — y descarte sin sentimentalismo todo plato que no llegue. Aplique
ingenieria de menu sobre la carta de apertura: estrellas arriba a la derecha, perros fuera. Deje
montado el sistema de medicién de food cost variance, con la férmula escrita: Variance =
(Costo Real - Costo Tedrico) / Ventas. Sin ese denominador, la desviacion no se puede

comparar entre semanas de venta distinta.

www.masterestaurant.com - White Paper - Apertura de un nuevo restaurante: los errores que se pagan durante cinco afios y el método que los evita Pag. 13 de 16


https://www.masterestaurant.com/mapa_propuesta_de_valor_restaurantes.html
https://www.masterestaurant.com/Herramienta-Calculo-Margen-Contribucion-Unitario-Restaurantes-Masterestaurant.html
https://www.masterestaurant.com/matriz-de-optimizacion-de-menu-restaurantes.html

@ Dias 46-70 - Dimensionar CapEx, renta y reserva
Con el menu validado ya puede comprar cocina, no antes. Mantenga el equipo por debajo del
35% del CapEx total y negocie la renta contra un techo del 8% de la venta proyectada del
escenario BASE, nunca del optimista. Separe en el presupuesto una linea intocable de capital
de trabajo para seis meses de OpEx: nédmina, insumos, servicios y arrendamiento. Modele el
punto de equilibrio en tres escenarios con inflacion de insumos de 5%, 12% y 20%, y escriba el
gatillo de cada uno — a qué nivel de venta se recorta carta, a cual se ajusta plantilla, a cual se
renegocia el contrato. Un escenario sin gatillo es una hoja de calculo decorativa.

@ Dias 71-90 - Equipo, carta fisica y tablero semanal
Contrate el nucleo 45 dias antes de abrir y corra un onboarding de 21 dias con estaciones
documentadas y micro-credenciales Open Badges por competencia; la rotacion temprana se
combate con claridad de rol, no con bonos. Imprima la carta FiSICA — es el control de la
experiencia, del ritmo del servicio y de la venta sugerida — y publique el QR como
complemento para delivery, accesibilidad y cambios de precio. Monte el tablero: flujo de caja a
13 semanas actualizado cada lunes, Prime Cost semanal con alerta en 65%, food cost variance
por familia y rotacion de mesas por franja. Abra cuando el tablero esté vivo, no cuando el letrero
esté colgado.

PREGUNTAS FRECUENTES

Preguntas que hace un inversionista antes de firmar

¢ Cuanto capital de trabajo necesito ademas del CapEx para la apertura de un nuevo restaurante?

Seis meses de OpEx completo: nédmina, insumos, arrendamiento y servicios. La curva de maduracién de un
local nuevo suele tomar de seis a nueve meses y el CapEx no cubre ese tramo. Con un food cost de referencia
de 28-35% segun National Restaurant Association, el margen de los primeros meses no financia la nomina.

¢ Como valido el modelo de negocio de restaurante sin gastar en un local?

Con una prueba de demanda de bajo CapEx: pop-up de tres fines de semana, dark kitchen alquilada o servicio
limitado en cocina compartida, con la carta corta y el precio real. Se mide ticket promedio alcanzado, repeticion
y costo de adquisicion. Si no llega al 60% del ticket objetivo, el concepto se corrige antes de firmar.

¢ Qué porcentaje de la venta puede ocupar la renta en un restaurante nuevo?

Un techo prudente es 8% de la venta del escenario BASE, nunca del optimista; por encima del 10% el punto de
equilibrio se vuelve fragil ante cualquier inflacion de insumos. En mercados maduros como Espafia, con mas de
300.000 establecimientos segun Hosteleria de Espana (FEHR) 2025, la presion sobre el metro cuadrado es real
y hay que negociarla escrita.
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https://www.masterestaurant.com/Herramienta-Calculo-Punto-Equilibrio-Facil-Restaurantes-Masterestaurant.html

¢ Conviene abrir solo con menu QR para ahorrar en impresion de cartas?

No. Masterestaurant recomienda SIEMPRE mantener la carta fisica ademas del QR: la carta fisica controla el
ritmo del servicio, la narrativa del menu y la venta sugerida del mesero, que es donde se levanta el ticket

promedio. EI QR es complemento — delivery, accesibilidad, actualizacion de precios y analitica —, no sustituto.

DATOS Y FUENTES

Datos del sector 2026 (fuentes oficiales)

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

data), nunca competencia.

Dato

Establecimientos gastrondmicos en

Colombia

Informalidad del sector gastronémico
en Colombia

Recuperacion de ventas del sector
gastronémico en Colombia

Reduccion de personal en restaurantes
de Colombia

Facturacion de bares y restaurantes en
Brasil

Estructura del food service en Brasil

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

Benchmark 2026

Fuente

132.000 establecimientos, 41% formales (2025) Acodrés 2025

59% de informalidad (2025)

+7% en el primer semestre (2025)

Entre 15% y 20% de reduccién de personal
(2025)

R$495 mil millones en 2025 (vs. R$455 mil

millones en 2024)

1.379.420 establecimientos, 4,9 millones de
empleos, 7,9% del empleo formal

Acodrés 2025

ACOGA Reporte
Semestral 2025

Acodreés 2025 (via
Portafolio)

Abrasel 2025

Abrasel 2025

masterestaurant.com
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https://americaretail-malls.com/paises/colombia/el-sector-gastronomico-en-crisis-inflacion-informalidad-y-alta-carga-tributaria/
https://americaretail-malls.com/paises/colombia/el-sector-gastronomico-en-crisis-inflacion-informalidad-y-alta-carga-tributaria/
https://acoga.org/wp-content/uploads/2025/08/Reporte-Semestral-2025-1.pdf
https://acoga.org/wp-content/uploads/2025/08/Reporte-Semestral-2025-1.pdf
https://www.portafolio.co/negocios/comercio/restaurantes-han-reducido-entre-15-y-20-su-personal-acodres-638606
https://www.portafolio.co/negocios/comercio/restaurantes-han-reducido-entre-15-y-20-su-personal-acodres-638606
https://abrasel.com.br/noticias/noticias/bares-e-restaurantes-faturaram-mais-em-2025-diz-pesquisa-de-servicos/
https://mbb.abrasel.com.br/noticias/noticias/bares-restaurantes-geram-mais-33-mil-empregos-formais-primeiro-semestre/
https://chat.whatsapp.com/KQh54oRhxNT7niQOvETZwF

Autor: Diego F. Parra - Editor: MASTERESTAURANT®

Q Contenido creado con asistencia de |A, revisado por el equipo editorial de MASTERESTAURANT.
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