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VEREDICTO RAPIDO

La diferencia entre un fracaso de expansiéon y un crecimiento exponencial no es el
dinero, sino el sistema operativo. Este checklist de 7 fases y 95+ items medibles es lo
que separa a los restaurantes que escalan de los que se desmoralizan después de la
segunda apertura.

Checklist Checklist verificable con criterio de “hecho” medible por item - 21 min de lectura - 2026-10-01

Expandir un restaurante es el error que veo una y otra vez: la receta funciona en el local 1, el duefio cree que
bastara replicarla en el local 2, y a los 18 meses tiene dos negocios desmembrados que comparten nombre y
poco mas. La razon es siempre la misma: falta un sistema operativo, un manual replicable y un rigor de cifras.

Sin ellos, cada apertura vuelve a inventarse la rueda, el margen cae 3-5 puntos por cada nueva unidad y el
capital de trabajo se evapora.

Este checklist nace de auditorias de prefactibilidad territorial y de escalas reales entre 2004 y 2026 en 43
paises. Cubre 7 fases: desde la decision de escalar (unit economics del local 1, suficiencia de flujo) hasta el
cierre de mes 36 en el local N (maduracién operativa, margenes sostenibles). Cada item es medible, tiene un
responsable sugerido y una frecuencia de revision. Los items que casi todos fallan estan flagados con su costo
en dinero.

COMPARACION LADO A LADO

Escalar un restaurante: comparacion lado a lado

ANTES (1LOCAL, DESPUES (N LOCALES, SISTEMA
INTENT DE ESCALA SIN OPERATIVO MASTERESTAURANT)
SISTEMA)

Unidad de decision X Intuicién del duefio; 'la v"  Matriz de prefactibilidad: demanda territorial,
receta funciono6 aca' CapEXx, punto de equilibrio, mes 36

Margen bruto / local X  34-36% (sin desglose v 28-32% verificado por centro de costo; food
por seccion de cocina ni cost <32%, labor y servicios delegados
sala)

Manual operativo X Existe en la cabeza del v" Documento, SOP por rol, recetas con foto de
chef; se transmite 'en vivo' plato terminado, tiempos de produccion

Pitch a inversionistas X 'Somos buenos, v Deck de 12 slides: unit economics,
queremos crecer', cifras breakeven, IRR 3-afios, governance, riesgos

inconsistentes

Medicion de KPIs X Sensacion; 'nos fue bien' = v 7 KPlIs diarios por local (ticket, covers, %
o 'fue malo' labor, % COGS, ocupacion, conversion QR,
turnover)
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ANTES (1LOCAL, DESPUES (N LOCALES, SISTEMA
INTENT DE ESCALA SIN OPERATIVO MASTERESTAURANT)

SISTEMA)
Responsabilidades X El duefio en todo; 'si no v Matriz RACI por funcion (gerente operativo,
estoy, no funciona’ sous-chef, maitre de sala, tesorero local)
Franquicia y replicabilidad X No existe; cada local es v Modelo de franquicia de gestion: royalties 6-
una aventura unica 8%, acceso a manuales, auditorias trimestrales
Llévalo a tu restaurante: consultor para grupos y cadenas de restaurantes —

¢Por qué fracasan las expansiones de restaurantes que si tenian dinero?

Porque el dinero financia locales, no sistemas, y sin sistema el local 2 hereda los vicios del local 1 am-
plificados. Diego F. Parra, de Masterestaurant, lo ha visto repetirse en escalas reales entre 2004 y 2026
en 43 paises:

el duefio confunde una receta que funciona con un negocio que se replica, y esa confusion cuesta en promedio
3-5 puntos de margen por cada nueva unidad abierta sin manual operativo.

El local 1 sobrevive porque el fundador estd ahi quince horas al dia resolviendo lo que el sistema deberia
resolver solo; el local 2 no tiene ese amortiguador, y la brecha se paga en food cost descontrolado, rotacion
de personal y un capital de trabajo que se evapora antes del mes 12. La checklist de 7 fases que sigue no es
burocracia: es la diferencia medible entre abrir un segundo local y fundar una cadena.

Cada item lleva responsable, frecuencia de revisién y, cuando aplica, el costo real de saltarselo. Sin esa disci-
plina, cada apertura vuelve a inventar la rueda desde cero, y el inversionista lo nota antes que el operador.

Fase 1: la matriz de prefactibilidad territorial, antes de firmar nada

Antes de firmar el contrato de arriendo del local 2, la checklist exige una matriz de prefactibilidad territorial con
cinco variables medibles: densidad de poblacion en radio de 800 metros, competencia directa por tipo de coci-
na, poder adquisitivo medio de la zona, acceso vehicular y disponibilidad de estacionamiento.

Omitir este paso sale caro cuando el local termina en una zona saturada o sin densidad de demanda suficiente:
la cobertura cae frente al local original y el capital tarda meses en recuperarse. El responsable sugerido es el
duefio junto a un consultor de location intelligence, con revision Unica antes de la firma pero reevaluacion si el
contrato tarda mas de 90 dias en cerrarse, porque el barrio cambia.

Y aqui esta el error que veo una y otra vez: el operador elige la ubicacién por intuicion o por precio de renta
bajo, sin cruzar esos cinco datos, y descubre el problema cuando ya pagoé el depdsito. La matriz no garantiza el
éxito, pero descarta el fracaso previsible antes de que cueste dinero real.

Fase 2: unit economics del local 1 medidos en mes cero, no estimados

El unit economics del local 1 debe medirse en cifras reales de mes cero, no en proyecciones optimistas: ticket
promedio, porcentaje de COGS desglosado entre cocina fria, cocina caliente y caja, y porcentaje de labor sepa-
rado entre cocina y sala. Sin ese desglose exacto no existe base para predecir los meses 1 a 36 del local 2,
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porque asumir que «margenes altos» del local 1 se replican automaticamente es el segundo error mas costoso
de la fase de decision.

La realidad es que cada local es una geografia distinta, con su propia mezcla de ventas y su propia curva de
aprendizaje del equipo, asi que el food cost objetivo de 32% maximo por plato —nunca la némina ni la renta,
que van al punto de equilibrio— debe verificarse por centro de costo antes de proyectar nada. Responsable: ge-
rente financiero o el propio duefio si opera sin CFO, con revision mensual durante los primeros seis meses del
nuevo local.

Un negocio que no puede mostrar su unit economics con cifras auditables no esta listo para escalar, sin impor-
tar cuanto capital tenga disponible para abrir.

El top 5 que casi todos fallan (y lo que cuesta cada uno)

Cinco items concentran la mayoria de los fracasos de expansién y cada uno tiene un costo cuantificable. Prime-
ro, saltarse la matriz de prefactibilidad territorial: USD 180.000 en 18 meses por cobertura 30% menor a la es-
perada. Segundo, no medir el unit economics real del local 1 antes de proyectar el local 2, lo que tipicamente
erosiona 3-5 puntos de margen bruto por unidad nueva.

Tercero, dejar el manual operativo «en la cabeza del chef» en vez de documentarlo con SOP por rol y fotos de
plato terminado: el resultado es una receta irreproducible fuera del local original y un tiempo de produccién que
varia 20-40% entre locales.

El top 5 que casi todos fallan (y lo que cuesta cada uno) — en la practica

Cuarto, presentar un pitch a inversionistas sin unit economics, breakeven ni proyeccion de IRR a tres afios, lo
que en la practica cierra la puerta a capital institucional y obliga a financiar la expansiéon con deuda cara. Quin-
to, no instalar una matriz RACI por funcion antes de abrir, dejando al duefio atrapado en el operativo diario del
local nuevo. Cada uno de estos cinco, resuelto a tiempo, cuesta una fraccion de lo que cuesta corregirlo des-
pués de la apertura.

¢ Como se instala esta checklist en la rutina real del equipo?

Se instala asignando cada uno de los 95+ items a un responsable nombrado con frecuencia de revision
fija, nunca como una lista que se revisa «cuando hay tiempoy.

El duefio o el gerente operativo revisa la matriz de prefactibilidad y el pitch a inversionistas una sola vez, antes
de comprometer capital; el gerente financiero revisa unit economics y KPIs diarios en reunién semanal de 20
minutos con cada gerente de local; el sous-chef y el maitre de sala actualizan el manual operativo cada vez que
cambia una receta o un procedimiento de servicio, no una vez al afio.

¢, Como se instala esta checklist en la rutina real del equipo — en la practica?

La clave que separa esto de un documento muerto en una carpeta es la matriz RACI: cada item tiene un
Responsable, un Aprobador, un Consultado y un Informado, de modo que nadie asume que «alguien
mas» lo esta revisando.

Diego F. Parra recomienda anclar la checklist al calendario fiscal del grupo, revisandola completa en el cierre de
cada trimestre y en el dia 1 de cualquier apertura nueva, para que la disciplina no dependa de la memoria de
una sola persona sino del sistema operativo del negocio.
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¢, Como se audita el cumplimiento de cada item sin caer en la sensacion?

Se audita exigiendo evidencia medible por item, nunca una sensacion de «nos fue bien». Para la
matriz de prefactibilidad, la evidencia es el informe de location intelligence firmado antes de la firma
del contrato;

para el unit economics, es el estado de resultados por centro de costo del mes anterior, no una estimacion
verbal; para el manual operativo, es el documento vivo con fecha de ultima actualizacion visible y firma del
responsable de cada seccion.

Los 7 KPIs diarios por local —ticket, covers, porcentaje de labor, porcentaje de COGS, ocupacion, conversion
de canal QR y turnover de personal— se auditan contra el mismo tablero cada semana, comparando local con-
tra local, nunca local contra presupuesto aislado. Masterestaurant recomienda una auditoria trimestral externa,
la misma cadencia que usaria un modelo de franquicia de gestidon con royalties del 6% al 8%, porque un item
que nadie audita termina sin cumplirse en menos de dos ciclos.

La pregunta que separa el sistema real del sistema de papel es simple: ¢ puede el equipo mostrar el documento
o la cifra ahora mismo, sin buscarla?

Qué pasaria si el local 2 abre sin manual operativo documentado

Si el local 2 abre sin manual operativo documentado, el equipo nuevo reconstruye cada receta y cada
procedimiento por ensayo y error durante los primeros tres a seis meses, y esa curva de aprendizaje se traduce
directamente en food cost inflado y en un tiempo de produccioén que no coincide con el del local original.

El dueno, entonces, termina viajando entre locales para «apagar incendios» operativos que un SOP habria
prevenido, lo que a su vez retrasa la decision de abrir un tercer local porque no hay ancho de banda de
liderazgo disponible.

¢ Qué pasaria si el local 2 abre sin manual operativo documentado — en la practica?

Aqui esta la paradoja del oficio: el fundador que mas talento tiene en cocina es frecuentemente el peor
candidato para escalar sin ayuda, porque su instinto reemplaza al sistema en vez de alimentarlo.

La resoluciéon no es contratar mas gente, es documentar antes de contratar: fotos de plato terminado, tiempos
de produccion por estacion y recetas estandarizadas convierten el talento de un chef en un activo transferible.
Sin ese paso, cada apertura nueva compite por la misma atencion del fundador, y el crecimiento se detiene no
por falta de capital sino por falta de ancho de banda replicable.

De la intuicion al modelo de franquicia: el punto de no retorno

El punto de no retorno entre «tener dos locales» y «operar una cadena escalable» es la instalacién de un mo-
delo de franquicia de gestion, incluso si el grupo no piensa vender franquicias a terceros todavia. Ese modelo
formaliza royalties internos del 6% al 8% entre locales, acceso obligatorio a los manuales actualizados y audito-
rias trimestrales, la misma estructura que exigiria un franquiciante externo.

Segun datos citados por la U.S. Small Business Administration, cerca del 20-25% de las franquicias cierran en
cinco afos, frente a casi 50% de los negocios independientes sin ese sistema: la disciplina de franquicia, apli-
cada internamente, reduce el mismo riesgo de fracaso. Un dato de contexto reciente lo confirma: 30 cadenas
abrieron 100 o mas locales en 2024 segun Technomic, y todas comparten manuales documentados y KPIs au-
ditables, no intuicion replicada.
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La recomendacion de Diego F. Parra es firme: si el grupo no puede describir su modelo de franquicia interno en
un deck de 12 slides con unit economics, breakeven y governance claros, todavia no esta listo para el local 3,
sin importar cuanta caja tenga disponible.

Los 5 items que casi todos fallan (y lo que cuestan)

1. <strong>Matriz de prefactibilidad territorial antes de firmar el contrato.</strong> Omitir este paso cuesta en
promedio USD 180.000 en 18 meses: un local en zona saturada o sin densidad de demanda que genera 30%
menos de cobertura que el local 1. Checklist: densidad de poblacion en radio 800m, competencia por tipo de
cocina, poder adquisitivo medio, acceso vehicular, estacionamiento. Responsable: duefio + consultor de loca-
tion intelligence.

2. <strong>Medicién de unit economics en mes 0 del local 1.</strong> Sin cifras reales de ticket, % de COGS
desglosado (cocina fria/caliente/caja), % de labor (cocina/sala), no hay base para predecir los meses 1-36 del
local 2. El error: asumir que 'margenes altos' en el local 1 se replican automaticamente. Realidad: cada local es
una geografia distinta.

Costo de fallar: pérdida de USD 140.000-250.000 en capex que no genera retorno porque las cifras nunca estu-
vieron claras. 3.

Los 5 items que casi todos fallan (y lo que cuestan) — en la practica

<strong>Manual operativo en formato SOP (Standard Operating Procedures), no oral.</strong> EIl chef del local
1 es irreemplazable porque la receta vive en su memoria, no en un documento. Cuando abre el local 2 con
sous-chef novel, todo es ensayo/error y el margen bruto cae 4-6 puntos. Documento minimo: fichas de receta
con foto del plato terminado, tiempos de produccion (prep/coccion), % de merma por ingrediente, despiece de
carcasas, costo de puesta. Responsable: chef ejecutivo del grupo.

Costo de fallar: USD 85.000/afio en merma + retrabajos que hubieran sido evitables. 4. <strong>Pitch a inver-
sionistas con deck de 12 slides y financiero proyectado a mes 36.</strong> Los inversionistas de restaurantes
no financian 'buenas ideas'. Financian numeros.

Necesitas: a) Unit economics del local 1 (verificado), b) Mapa de ubicaciones para 3-5 locales en 3 afios, c)
Breakeven de cada local, d) Proyeccion de EBITDA mes 36, e) IRR 3-afios, f) Riesgos identificados (saturacion,
rotacion de talento, inflacion de inputs), g) Governance (quién decide qué).

Los 5 items que casi todos fallan (y lo que cuestan) — claves y datos

Responsable: duefio + CFO/tesorero. Costo de fallar: inversién rechazada o financiamiento con tasa penal
(20%+ en lugar de 10-12%).

5. <strong>KPIs diarios por local desde mes 1 del local 1, no desde mes 1 del local 2.</strong> Cada local ne-
cesita un gerente operativo que reporte 7 KPIs a diario: 1) Ticket promedio, 2) Covers, 3) % labor sobre ventas,
4) % COGS sobre ventas (desglosado por centro de costo: cocina fria/caliente/caja), 5) Ocupacion (%, si hay
datos de reserva), 6) Conversion de QR a compra, 7) Turnover por rol. Sin esta medicion, no sabes donde san-
gra dinero.

Responsable: gerente operativo local, reporte a CFO/dueio de grupo. Costo de fallar: descubrimiento tardio de
problemas; una merma de 8% en COGS que se podria haber frenado en semana 2 de operacion, en mes 18 ya
son USD 50.000-80.000 perdidos.

PUNTO POR PUNTO
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Comparativa de resultados: sistema operativo vs intuicion

COBERTURA FINANCIERA (ANTES VS DESPUES DE TENER SISTEMA)

A - ANTES (1 LOCAL, INTENT DE ESCALA B - MASTERESTAURANT Dueno usa

SIN SISTEMA)
Exponencial con datos reales del local 1;

Dueno proyecta mes 1-36 'con la
intuicién’; realidad diverge 15-20% de lo

proyeccion diverge <3% del realizado a

los 6 meses porque los datos estan

proyectado a los 6 meses
correctos

Veredicto: El sistema reduce sorpresas y permite ajustes tempranos. Sin datos reales, estas
pilotando a ciegas.

TIEMPO DEL DUENO EN OPERATIVO (ANTES VS DESPUES)

A - ANTES (1 LOCAL, INTENT DE ESCALA B - MASTERESTAURANT Duefio pasa 20-

SIN SISTEMA)
30% en supervision estratégica; gerentes

Dueno pasa 70-80% del tiempo . -
operativos locales resuelven crisis

resolviendo crisis en el local 2 porque no -
siguiendo el manual

hay procesos documentados

Veredicto: La diferencia entre un empresario atrapado y un duefio de grupo es la documentacion

y la delegacion.
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CALIDAD DE DECISIONES DE INVERSION (ANTES VS DESPUES)

A - ANTES (1 LOCAL, INTENT DE ESCALA B - MASTERESTAURANT Duefno abre solo
SIN SISTEMA)
donde la matriz de prefactibilidad da score

Duefio abre locales 2, 3 y 4 porque 'se ven >80: el 5% fracasa

bien'y 'el dinero esta disponible'; el 40%
fracasa

Veredicto: La data baja el riesgo de fracaso 8x. Cuesta hacer la matriz, pero ahorra el costo de
error.

MARGEN BRUTO EN LOCAL N VS LOCAL 1 (ANTES VS DESPUES)

A - ANTES (1 LOCAL, INTENT DE ESCALA B - MASTERESTAURANT Local 1: margen
SIN SISTEMA)
35%. Local 2 con SOP + KPIs: margen

. 0 H .
Local 1: margen 35%. Local 2 sin SOP: 31%. Local 3: margen 30%. Estabilidad.

margen 26%. Local 3: margen 22%. Caida
4-5 puntos por ubicacion.

Veredicto: El manual operativo es lo que hace replicable el margen. Sin él, cada local reinventa

la rueda y pierde dinero.

COMPARACION LADO A LADO

Sin sistema operativo

X Margen en caida libre tras cada apertura
X Duefo atrapado en el operativo
X Receta irreproducible fuera del local 1

X Pitch rechazado por inversionistas
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Con Masterestaurant MASTERESTAURANT

v" Margen sostenible en N locales
v" Escalado sin perder calidad
v/ Manual replicable por cualquier gerente

v" Franquicia que atrae capital

LAS CIFRAS QUE IMPORTAN

Datos que respaldan la escala

6.7 %

Regalia media (royalty) de una franquicia en EE.UU.

MILLONES USD

Producciéon econdmica de las franquicias

+20000

Nuevas unidades de franquicia en EE.UU. en 2025

843000

Establecimientos franquiciados previstos en EE. UU.

32 %

es el maximo recomendado para food
cost por plato (incluye COGS, no némina)

0.9 %

Tasa de fracaso de restaurantes en el primer afo

30

Cadenas que abrieron 100+ locales en 2024
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VISUALIZACION

Las cifras, visualizadas

Fuentes: Franzy — Average Franchise Royalty Fee 2025 - International Franchise Association 2024 - International
Franchise Association 2025 - International Franchise Association — 2026 Franchising Economic Outlook (press
release) 2026 - National Restaurant Association — Restaurant operators kept food cost ratios in check in 2024 (2025

Restaurant Operations Data Abstract)

Grafico creado por masterestaurant.com

CASO ILUSTRATIVO (COMPUESTO)

“Teniamos dos restaurantes con la misma marca pero operaciones completamente distintas. El local 1
movia USD 450.000/afio con margen bruto 35%, el local 2, en zona de poder adquisitivo similar, movia
USD 280.000 con margen 24%. La diferencia: no teniamos SOP. El chef del local 1 no podia estar en dos
sitios y cada local reinventaba el menu.

Cuando armamos el manual de recetas, estandarizamos el desglose de costos y delegamos la gestion
operativa a dos gerentes con KPIs diarios, el local 2 llegé a USD 350.000 en mes 12 y margen 31%. Eso
es sistemas, no magia.”

— Jaime Lérenz, Grupo de Restaurantes Lérenz (Madrid, 8 locales)
Caso compuesto con fines ilustrativos: los nombres y las cifras del caso no describen un negocio real ni
son datos del sector.

COMO APLICARLO EN TU RESTAURANTE

www.masterestaurant.com - Documento - Escalar un restaurante: checklist de antes vs después con Masterestaurant Péag. 10 de 15


https://franzy.com/blog/average-franchise-royalty-fee/
https://www.franchise.org/2024/02/2024-franchising-economic-outlook/
https://www.franchise.org/2025/02/ifa-2025-economic-outlook-franchising-outpaces-u-s-economy/
https://www.franchise.org/2025/02/ifa-2025-economic-outlook-franchising-outpaces-u-s-economy/
https://www.franchise.org/2026/02/ifa-predicts-steady-growth-for-franchising-in-2026-economic-outlook/
https://www.franchise.org/2026/02/ifa-predicts-steady-growth-for-franchising-in-2026-economic-outlook/
https://restaurant.org/research-and-media/research/restaurant-economic-insights/analysis-commentary/restaurant-operators-kept-food-cost-ratios-in-check-in-2024/
https://restaurant.org/research-and-media/research/restaurant-economic-insights/analysis-commentary/restaurant-operators-kept-food-cost-ratios-in-check-in-2024/
https://www.masterestaurant.com/

Las 7 fases del checklist de escalado

@ Fase 1: Auditoria del local 1 (mes -6 a 0, antes de cualquier expansion)
No escales un local fracaso. Verifica que el local 1 tiene margen bruto minimo 32% y unit
economics predecible (misma receta, mismo % de costos cada mes, con desviacién <3%).
Mide: ticket promedio, covers diarios, % COGS desglosado (cocina fria/caliente/caja), % labor
(cocina/sala), ocupacion, turnover por rol, merma en almacén. Si tienes dudas sobre estas
cifras, halt: no escales. Responsable: duefio + consultor externo. Frecuencia: una sola vez,
mes -6 a 0. Red flag: si los numeros fluctuan +8% mes a mes, tienes un problema operativo,

no un modelo listo para replicar.

@ Fase 2: Matriz de prefactibilidad territorial para cada ubicacién (mes -4 a -1)
No firmemos el contrato de alquiler sin una matriz de viabilidad. Para cada potencial ubicacion:
1) Densidad de poblacion en radio 800m (minimo 25.000 hab.), 2) Competencia por tipo de
cocina en radio 500m (maximo 5 diretos), 3) Poder adquisitivo medio de la zona (cercano al
local 1), 4) Acceso vehicular y estacionamiento (minimo 8 espacios propios o validados), 5)
Flujo peatonal (presencia en zona de oficinas, turismo, residencial), 6) Proyeccion de
cobertura mes 36 vs local 1 (si es <85%, rechaza). Genera una puntaje: suma 20 puntos por
cada criterio satisfecho; >80 puntos = go, <70 = no-go. Responsable: duefio + location
intelligence (puede ser externo). Frecuencia: antes de firmar cada alquiler. Costo de fallar:
USD 180.000 en 18 meses en un local que nunca alcanza el breakeven.

@ Fase 3: Manual operativo y SOP (mes -3 a 2 del local 1)
Documenta TODO lo que funciona en el local 1 antes de replicar. El documento debe incluir: a)
Fichas de receta (foto del plato terminado, ingredientes con peso, modo de coccién, tiempo de
produccion, costo unitario, precio de venta), b) Despiece de carcasas y % de rendimiento, c)
Horarios de prep y servicio por rol, d) Limpieza y sanitizacion (checklist diario), e) Gestién de
inventario (stock minimo/maximo por ingrediente, rotacién FIFO), f) Procesos de caja (cierre
diario, reconciliacion, auditorias semanales), g) Atencion al cliente (protocolos de venta
cruzada, gestion de reclamos, QR y feedback), h) Recursos humanos (induccién, evaluacion
de desempernio, turnover esperado). Responsable: chef ejecutivo + gerente operativo.
Frecuencia: actualizar cada 6 meses con cambios de menu o procesos. Red flag: si el manual
ocupa <20 paginas, no cubre suficiente detalle.
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@ Fase 4: Pitch a inversionistas y cierre de financiamiento (mes -2 a 1)
Arma un deck de 12 slides minimo que responda: 1) El modelo de negocio (receta +
ubicacién), 2) Unit economics del local 1 (revenue, COGS, labor, servicios, EBITDA), 3) Mapa
de expansion (ubicaciones para afios 1-3), 4) Proyeccion de EBITDA consolidado mes 36, 5)
Breakeven por local (mes N), 6) IRR 3-afios (si <25%, espera a que baje el costo del dinero),
7) Riesgos identificados (saturacion territorial, rotacion de talento, inflacion de inputs), 8)
Governance (quién decide realmente), 9) Salidas para el inversor (dividendos, compra, IPO —
sé honesto), 10) Referentes (restaurantes que escalaron con éxito en tu region). Responsable:
dueiio + CFO o asesor financiero. Frecuencia: una sola vez al inicio; actualiza ante cada
nueva ronda. Costo de fallar: rechazo de inversionistas o financiamiento a tasa penal (20%+).

@ Fase 5: KPIs diarios y governance de operativo (mes 1 en adelante, en los 3 locales)
Cada gerente operativo local reporta 7 KPIs a diario (puedes usar Google Sheets, Tableau o
herramienta propia): 1) Ticket promedio, 2) Covers, 3) % labor sobre ventas (cocina + sala
desglosado), 4) % COGS sobre ventas (cocina fria, cocina caliente, caja, desglosado), 5)
Ocupacioén (%), 6) Conversién de QR a compra (si aplica), 7) Turnover por rol (% mensual).
Consolida en un dashboard semanal que vea el duefio. Desviacion >3% vs presupuesto =
reunion de analisis. Responsable: gerente operativo local, con oversight del CFO/duefio.
Frecuencia: diario. Red flag: si los datos se reportan manualmente cada viernes, no es
operativo: automatiza.

@ Fase 6: Franquicia de gestion y manual de franquiciador (mes 12 en local 2)
Si escalas a 3+ locales, tienes dos opciones: a) Franquicia tradicional (el franquiciador vende
la marca y recibe royalty), b) Franquicia de gestion (la marca y la receta son tuyas, pero hay
franquiciadores que operan locales bajo tu contrato y pagan royalty 6-8% de ventas brutas +
cuota de ingreso). La opcién b es mas comun en grupos gastronémicos porque permite control
de calidad sin tener que manejar todo centralmente. Para ambas: redacta un Contrato de
Franquicia (10-15 paginas, revisar con abogado), una Biblia de Marca (10-20 paginas), y un
Acuerdo de Operacion (especifica cuantas auditorias al afio, quién paga qué, como se
resuelven desacuerdos). Responsable: duefo + abogado especializado en franchising.
Frecuencia: una sola vez; actualiza cada 3 afos. Costo de fallar: pérdida de control de la
marca; litigios con franquiciadores.
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@ Fase 7: Cierre de mes 36 y maduraciéon (mes 32-36 en local N)
En mes 36 de cada nuevo local, ejecuta una auditoria de maduracion: 1) Compara margen
bruto real vs proyectado (diferencia <2% = éxito), 2) Verifica que los KPIs son estables
(desviaciéon <2% mes a mes), 3) Analiza el turnover de talento (si >30% anual, hay problema
de retencién o cultura), 4) Prueba que el gerente local puede operar sin input del duefio, 5)
Documenta lecciones aprendidas (qué cambié entre local 1 y local N, qué No funcion6 de la
proyeccion), 6) Decide: mantén el local, redisefa algo, o cierra si no llega a EBITDA
proyectado. Responsable: duefio + consultor externo. Frecuencia: una sola vez por local. Red
flag: si en mes 36 el margen es 5+ puntos menor que el local 1, tienes un problema de
replicabilidad de la receta o de gestion territorial.

PREGUNTAS FRECUENTES

Preguntas frecuentes sobre escalado

¢ Qué es la escalabilidad en restauracion y como sé si mi restaurante esta listo para crecer?

La escalabilidad en restauracion es la capacidad de abrir nuevos locales que repliquen el margen del primero
sin que el duefo tenga que estar presente en cada uno. Su restaurante esta listo cuando puede mostrar su unit
economics con cifras auditables por centro de costo, tiene recetas estandarizadas y manuales operativos

por rol, mide sus KPIs a diario y cuenta con un equipo que decide sin consultarlo. Si el local funciona solo
porque usted esta ahi todo el dia, todavia no escala: primero documente el sistema y después busque la
siguiente ubicacion.

¢ Cuando es el momento correcto para expandir?

Cuando el local 1 tiene 18+ meses de operaciéon, margen bruto minimo 32% stable (desviacion <3%), y un
manual operativo que otra persona puede ejecutar sin tus instrucciones diarias. Si el local 1 aun necesita tu
presencia fisica todos los dias, no es replicable. Espera.

¢ Qué pasa si abro en una zona donde no conozco a nadie?

Contrata location intelligence local (empresa o consultor que conozca la zona, poder adquisitivo, competencia).
Haz la matriz de prefactibilidad: densidad, competencia, acceso vehicular, estacionamiento. Si el puntaje

es <70, rechaza. No confies en 'intuicidon' en territorios desconocidos; cuesta USD 180.000 en 18 meses
cuando fallas.

¢ Tengo que hacer franquicia si escalo a 3+ locales?

No es obligatorio, pero es el modelo que permite controlar calidad sin estar en dos sitios a la vez. Si escalas
con capital propio, puedes manejar todo centralmente; si escalas con capital de terceros, ellos van a exigir
governance claro, y la franquicia de gestion es el estandar del sector. Elige segun tu capital.
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¢, Qué pasa si el local 2 falla?

Si fallé a pesar de tener manual operativo y KPls claros, el error fue territorial (ubicacién, competencia, poder
adquisitivo) o del gerente operativo (contraté a la persona equivocada). Cierra rapido (antes de mes 18),

documental lecciones y abre en otra ubicacion. No sigas sangrando dinero en un local que no llega al

breakeven proyectado.

DATOS Y FUENTES

Datos 2026 de escalar un restaurante

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

data), nunca competencia.

Dato

porcentaje de aperturas de
restaurantes que no llegan al tercer
afo, segun el estudio longitudinal de
H.G. Parsa (Ohio State University)
sobre 2.500 restaurante

de rotacion anual promedio en el
sector restaurantero, la tasa que
convierte cada receta no
documentada en pérdida de
conocimiento

Porcentaje de empresas de la region
que son MIPYMES y porcentaje de
empleo formal que generan

techo del margen neto del sector
restaurantero (piso de 3%)

porcentaje de comensales que confia
en las resefas en linea tanto como
en una recomendacion personal

de restaurantes nuevos cierran o
entran en crisis en primeros 3 afios

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

57 a 61 por ciento en el
periodo de tres afnos 1996-
1999 (H.G. Parsa resume
después su propia
investigacion en 'solo alre

79% (Leisure & Hospitality)
(2023)

99,5% de las empresas y 61%
del empleo formal (datos de
2016)

3-9% (2026)

88% of diners trust online
reviews as much as personal
recommendations (2024)

60 por ciento o menos
después de tres a cinco ainos
(tasa de fracaso acumulada de
59% para un periodo de 3
anos, 1996-199

Fuente

The Ohio State University (news.osu.edu)
— Restaurant Failure Rate Much Lower
Than Commonly Assumed, Study Finds
2005

Award.co, citando datos del US Bureau
of Labor Statistics (BLS) — Employee
Turnover Rates By Industry 2023

CEPAL (Comision Economica para
Ameérica Latina y el Caribe) — Mipymes
en América Latina: un fragil desempefio y
nuevos desafios para las politicas de
fomento 2020

Owner.com — Average Restaurant Profit
Margin: How to Grow Yours 2026

Restroworks — Google Restaurant
Search Statistics 2024

Ohio State University (investigacion de
H.G. Parsa) — Restaurant failure rate
much lower than commonly assumed,
study finds 2024
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