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V E R E D I C T O  R Á P I D O

Veredicto directo: si buscas velocidad de despliegue y control de marca sin drenar tu caja,
la franquicia gana en escalabilidad y financia el CapEx con capital ajeno, pero exige un
manual operativo replicable y un royalty que erosiona tu margen de contribución. El joint
venture retiene más EBITDA por unidad y protege el know-how, a costa de comprometer
capital y gobernanza compartida. La licencia de marca es la vía más ligera en capital y la
más rápida en flujo de royalties, pero la que menos control operativo te deja. La decisión
no es ideológica: depende de tu madurez operativa, del riesgo de territorio y de cuánto
EBITDA estás dispuesto a ceder por velocidad.
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En 2026 el crecimiento de las franquicias en EE.UU. supera al de la economía general (+2,4% vs 1,9%
de la economía según CBO — International Franchise Association 2025), y los operadores con más de
50 unidades han crecido +112,3% desde 2019 (FRANdata). El capital ajeno se ha vuelto el motor de la
expansión gastronómica.

Este whitepaper compara los tres vehículos de expansión sin capital propio —joint venture, licencia y franquicia
— desde la óptica del margen de contribución, el CapEx/OpEx y el EBITDA por unidad, con simulación de
escenarios de inflación de insumos y un roadmap accionable para junta directiva.

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

Comparación lado a lado

FRANQUICIA JOINT VENTURE / LICENCIA

CapEx aportado por el
operador (por unidad)

✕ 0% (lo aporta el franquiciado; cuota
inicial USD 10.000–50.000 — Toast 2025)

✓ JV: 20–50% del CapEx;
Licencia: 0% del CapEx físico

EBITDA retenido por unidad ✕ Bajo–medio: royalty típico 4–8% de
ventas erosiona el margen

✓ JV: alto (parte proporcional
del EBITDA operativo); Licencia:
solo el royalty

Velocidad de despliegue
(unidades/año)

✕ Alta: fast casual creció 5,1% en
unidades en 2025 (Technomic Top 500, vía
Restaurant Business 2025)

✓ JV: media (limitada por
capital propio); Licencia: alta
(bajo capital)

Control operativo y del know-
how

✕ Medio: control por manual y auditoría,
no directo

✓ JV: alto (gobernanza
compartida); Licencia: bajo

Riesgo de territorio absorbido
por el operador

✕ Bajo: lo asume el franquiciado ✓ JV: compartido; Licencia:
bajo

Complejidad legal y de due
diligence

✕ Alta: FDD, manual operativo,
cumplimiento por jurisdicción

✓ JV: alta (pacto de socios);
Licencia: media (contrato de
marca)

Capítulo 1 — ¿Qué vehículo escala más rápido sin drenar tu caja?

La franquicia escala más rápido sin tocar tu caja porque el capital físico —local, equipamiento, personal
— lo aporta el franquiciado, no tú. En 2026 las franquicias en EE.UU.

crecen +2,4% frente al 1,9% de la economía general (International Franchise Association 2025), y los operado‐
res con más de 50 unidades han crecido +112,3% desde 2019 (FRANdata). Ese salto no lo financia caja propia:
lo financia capital ajeno. Lo he visto en decenas de grupos gastronómicos: quien intenta escalar solo con su
EBITDA topa a las ocho o diez unidades. La franquicia mueve el CapEx al tercero y te deja cobrar un royalty so‐
bre ventas. El precio es un manual operativo replicable y auditable; sin él, la marca se diluye local a local. Si tu
restricción es caja, este es el vehículo de mayor apalancamiento. En la franquicia y la licencia el CapEx físico lo
asume el tercero; en el joint venture te obliga a co-invertir con tu propia caja.
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Capítulo 2 — Franquicia, licencia o joint venture: ¿dónde queda el CapEx?

Esa es la diferencia contable que define todo lo demás. Una cuota de franquicia ronda entre 10.000 y
50.000 USD (Toast 2025):

McDonald's cobra 45.000 USD de cuota inicial (Franchise Chatter, FDD 2024), Subway entre 15.000 y 25.000
USD (Upwise Capital, Subway FDD 2024). El franquiciante ingresa esa cuota más el royalty sin poner ladrillo.
En el JV, en cambio, aportas capital proporcional a tu participación y el retorno llega vía dividendos, no vía ro‐
yalty. El error que veo una y otra vez: confundir los tres como si fueran intercambiables. Si tu restricción es liqui‐
dez, franquicia o licencia; si tu prioridad es proteger EBITDA y know-how, joint venture. El vehículo se elige por
la restricción, no por la moda. La franquicia gobierna por manual y auditoría; el joint venture por presencia en el
pacto de socios; la licencia apenas gobierna la marca. A mayor control deseado, más pesado se vuelve el
vehículo en capital y gestión.

Capítulo 3 — ¿Cómo gobierna cada modelo la marca y la operación?

La franquicia franquiciada en España sostiene 92.109 empleos directos, el 24% del empleo del sistema
de franquicia (Tormo Franquicias Consulting 2024): esa masa laboral solo se coordina con procesos es‐
critos y auditables.

La licencia, por contraste, cede la marca y poco más —el licenciatario opera casi libre— y por eso es el vehícu‐
lo más ligero pero también el de menor blindaje de estándar. El JV te sienta en la junta: gobiernas votando, no
auditando. En la práctica, quien quiere réplica idéntica de experiencia elige franquicia y paga el costo del ma‐
nual; quien solo monetiza un nombre elige licencia. No hay término medio gratis. Un shock de inflación de insu‐
mos golpea distinto según quién carga el food cost: en franquicia y licencia lo absorbe el operador local; en joint
venture lo absorbes tú en proporción a tu participación. Por eso el vehículo de capital ajeno también transfiere
riesgo operativo. Con food cost tope de 32% por plato (regla dura Masterestaurant), una subida de diez puntos
en proteína puede comerse dos o tres puntos de margen de contribución si no se reingenieriza el menú.

Capítulo 4 — ¿Qué le hace la inflación de insumos al margen por unidad?

El fast casual creció 5,1% en unidades en 2025, desde 4,8% en 2024 (Technomic Top 500 vía Restaurant
Business), y esas cadenas sostuvieron márgenes trasladando parte del alza vía menu engineering, no
vía precio ciego.

En la simulación para junta directiva conviene modelar tres escenarios de inflación —base, +5%, +10%— y ver
cuál vehículo protege mejor el EBITDA por unidad antes de firmar nada. La prefactibilidad territorial —location
intelligence— decide más el retorno que el propio vehículo elegido: un buen contrato en mala plaza pierde, y vi‐
ceversa. El drive-thru lo prueba: Chick-fil-A hace el 60% de sus ventas en ventanilla (QSR Magazine 2024) y
Dutch Bros el 90% de sus ingresos (QSR Magazine); sin el terreno correcto ese formato no existe. Antes de
conceder una franquicia o cerrar un JV, se audita densidad, tráfico, competencia y coste de renta de la zona,
porque la renta no se carga al plato: va al punto de equilibrio (regla de costeo Masterestaurant).

Capítulo 5 — ¿Por qué la prefactibilidad territorial decide el retorno real?

El crecimiento de operadores de +50 unidades (+112,3% desde 2019, FRANdata) se apoya en disciplina
de territorio, no en suerte. Diego F. Parra lo resume así:
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la marca abre la puerta, pero es la plaza la que paga la renta. Sin location intel, el mejor manual del mundo
abre unidades que nacen en pérdida. El capital ajeno permite una velocidad que la caja propia no puede igua‐
lar: Domino's abrió 776 tiendas netas en el año fiscal 2025 (Domino's Pizza, resultados fiscales 2025) y KFC In‐
ternational creció 7% interanual en unidades en 2025 (Verdict Foodservice / Yum! Brands, Q1 2025). Ningún
operador financia esa apertura con su EBITDA; lo hace con el capital de cientos de franquiciados. En mercados
emergentes el efecto es aún mayor: el QSR en India proyecta un CAGR de 12-15% hasta 2030, camino a un
mercado de 40.000-50.000 M USD (ZORKO / Mordor Intelligence 2025), y el foodservice de Brasil crecerá ~7%
anual hasta 2028 (ABRASEL 2025).

Capítulo 6 — ¿Qué velocidad de despliegue permite realmente el capital ajeno?

El joint venture, atado a tu propia caja, jamás sostiene ese ritmo. La regla es simple: si el objetivo de la
junta es ganar cuota de mercado por velocidad, el vehículo debe ser de capital ajeno.

El joint venture conviene cuando proteger el know-how y capturar el EBITDA completo vale más que la veloci‐
dad: aquí no cedes recetas ni márgenes a un franquiciado, los compartes solo con un socio de capital. Es el
vehículo para entrar a un país donde necesitas un socio local con licencias, inmuebles o relaciones, y no quie‐
res soltar la marca vía licencia abierta. El foodservice brasileño emplea a 4,9 millones de personas, el 7,9% del
empleo formal del país (ABRASEL 2025): entrar ahí sin socio local es temerario. El JV escala al ritmo de tu caja
co-invertida, más lento, pero cada unidad rinde EBITDA íntegro, no un royalty descontado. La regla de decisión
para junta: si la restricción es liquidez y el objetivo es cobertura rápida, franquicia; si la restricción es control y el
objetivo es margen íntegro por unidad, joint venture.

Capítulo 7 — ¿Cuándo conviene joint venture pese a co-invertir?

Ambos vehículos son válidos; lo que no vale es elegir por inercia. El roadmap accionable antes de fir‐
mar tiene cuatro pasos y ninguno es opcional.

Primero, cuantificar la restricción real —caja, control o know-how— porque de ella sale el vehículo; las franqui‐
cias en EE.UU. proyectan cerca de 8,9 millones de empleos en 2026 (+1,8%, FRANdata / IFA), señal de que el
capital ajeno sigue siendo el motor. Segundo, modelar el margen de contribución y el EBITDA por unidad en
tres escenarios de inflación de insumos. Tercero, auditar la prefactibilidad territorial de cada plaza antes de con‐
ceder derechos. Cuarto, redactar el manual operativo o el pacto de socios que gobernará la réplica. Diego F.
Parra y el método Masterestaurant anclan cada paso a cifras de caja verificables, no a proyecciones optimistas.
La producción de franquicias creció +6,2% en el Sureste y +8,5% en el Suroeste de EE.UU.

Capítulo 8 — ¿Qué roadmap sigue una junta directiva antes de firmar?

en 2025 (IFA 2025): la oportunidad existe, pero solo la captura quien firma con este orden, no al revés. El
capital: la franquicia y la licencia mueven el CapEx físico al tercero;

el joint venture te obliga a co-invertir. Si tu restricción es caja, franquicia o licencia; si tu restricción es proteger
EBITDA y know-how, joint venture. El control: la franquicia gobierna por manual y auditoría; el JV gobierna por
presencia en el pacto de socios; la licencia apenas gobierna la marca. A más control deseado, menos ligero es
el vehículo en capital y gestión. La velocidad: la licencia y la franquicia escalan rápido porque el capital es
ajeno; el JV escala al ritmo de tu propia caja. El crecimiento de operadores de +50 unidades (+112,3% desde
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2019, FRANdata) se explica por vehículos de capital ajeno, no por caja propia. El riesgo de territorio: la prefacti‐
bilidad territorial (location intelligence, MTIE) es innegociable en los tres modelos, pero quién absorbe el error
de ubicación cambia radicalmente el downside.

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

Análisis criterio a criterio: los tres vehículos frente a frente

CONSUMO DE CAPITAL PROPIO (CAPEX)

A ·  F R A N Q U I C I A Franquicia: cero CapEx

físico; el franquiciado aporta la cuota
inicial (USD 10.000–50.000, Toast 2025).

B  ·  M A S T E R E S TA U R A N T JV: co-inversión

del 20–50% del CapEx; Licencia: cero
CapEx físico.

Veredicto: Empate franquicia/licencia en capital; el JV pierde por intensidad de capital, pero gana
en EBITDA retenido.

EBITDA RETENIDO POR UNIDAD

A ·  F R A N Q U I C I A Franquicia: bajo-medio;

el royalty erosiona el margen.

B  ·  M A S T E R E S TA U R A N T JV: alto (parte

proporcional del EBITDA); Licencia: solo el
royalty cobrado.

Veredicto: Gana el JV en margen retenido; la franquicia compensa con volumen de unidades.

VELOCIDAD DE DESPLIEGUE

A ·  F R A N Q U I C I A Franquicia: alta; el

capital ajeno acelera aperturas (fast
casual +5,1% en unidades, Technomic
2025).

B  ·  M A S T E R E S TA U R A N T JV: media

(limitada por tu caja); Licencia: alta.

Veredicto: Ganan franquicia y licencia por capital ajeno; el JV va al ritmo de tu propia caja.

www.masterestaurant.com · White Paper - Expansión Multi-Unidad sin Capital Propio: Joint Venture, Licencia y Franquicia (2026) Pág. 5 de 10



CONTROL OPERATIVO Y DEL KNOW-HOW

A ·  F R A N Q U I C I A Franquicia: medio

(manual + auditoría).

B  ·  M A S T E R E S TA U R A N T JV: alto

(gobernanza compartida); Licencia: bajo.

Veredicto: Gana el JV en control; la licencia es la más débil y arriesga la calidad de marca.

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

Cuándo elegir Franquicia E S C A L A C O N  C A P I TA L A J E N O

Cuándo elegir Joint Venture o Licencia M A S T E R E S TA U R A N T

Tienes un manual operativo replicable y probado en 3–10 unidades propias.✕

Buscas velocidad de despliegue y cobertura territorial amplia sin comprometer tu caja.✕

Aceptas ceder margen (royalty 4–8%) a cambio de que el franquiciado asume CapEx y riesgo de
territorio.

✕

Tu marca es fuerte y el food cost por plato está bajo control (≤32%) y es replicable.✕

Tienes capacidad legal y de auditoría para sostener una red multi-jurisdicción (FDD, cumplimiento).✕

JV: quieres retener EBITDA por unidad y proteger el know-how, y dispones de capital para co-invertir.✓

JV: entras a un territorio nuevo donde un socio local aporta location intelligence y relaciones.✓

Licencia: buscas monetizar la marca con mínimo capital y flujo rápido de royalties, cediendo control
operativo.

✓

Licencia: tu ventaja es la marca/recetario, no la operación, y aceptas menor control de calidad.✓

Ambos: tu due diligence sobre el socio es sólida y el pacto de gobernanza está blindado.✓

C O M PA R A C I Ó N  L A D O  A  L A D O
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Comparación lado a lado

FRANQUICIA JOINT VENTURE / LICENCIA

CapEx aportado por el
operador (por unidad)

✕ 0% (lo aporta el franquiciado; cuota
inicial USD 10.000–50.000 — Toast 2025)

✓ JV: 20–50% del CapEx;
Licencia: 0% del CapEx físico

EBITDA retenido por unidad ✕ Bajo–medio: royalty típico 4–8% de
ventas erosiona el margen

✓ JV: alto (parte proporcional
del EBITDA operativo); Licencia:
solo el royalty

Velocidad de despliegue
(unidades/año)

✕ Alta: fast casual creció 5,1% en
unidades en 2025 (Technomic Top 500, vía
Restaurant Business 2025)

✓ JV: media (limitada por
capital propio); Licencia: alta
(bajo capital)

Control operativo y del know-
how

✕ Medio: control por manual y auditoría,
no directo

✓ JV: alto (gobernanza
compartida); Licencia: bajo

Riesgo de territorio absorbido
por el operador

✕ Bajo: lo asume el franquiciado ✓ JV: compartido; Licencia:
bajo

Complejidad legal y de due
diligence

✕ Alta: FDD, manual operativo,
cumplimiento por jurisdicción

✓ JV: alta (pacto de socios);
Licencia: media (contrato de
marca)

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

Cifras que enmarcan la decisión (2026)

2.4%
Crecimiento de franquicias en EE.UU.
vs 1,9% de la economía general

112.3%
Crecimiento de operadores con

más de 50 unidades desde 2019

5.1%
Crecimiento en unidades del fast
casual en 2025 (desde 4,8% en 2024)

45000 USD
Cuota inicial de franquicia de
McDonald's (referencia de mercado)

www.masterestaurant.com · White Paper - Expansión Multi-Unidad sin Capital Propio: Joint Venture, Licencia y Franquicia (2026) Pág. 7 de 10



V ISUAL I ZAC IÓN

Las cifras, visualizadas

Crecimiento de franquicias en EE.UU. vs 1,9% de la economía general

2.4%

Crecimiento de operadores con más de 50 unidades desde 2019

112.3%

Crecimiento en unidades del fast casual en 2025 (desde 4,8% en 2024)

5.1%

Empleos de las franquicias en EE.UU. proyectados para 2026 (+1,8%)

8.9M

Crecimiento en ventas del café QSR en 2025 (2,8% en unidades)

7.5%

Fuentes: International Franchise Association 2025 · FRANdata · Technomic Top 500 (vía Restaurant Business) 2025
· Franchise Chatter — McDonald's FDD 2024 · FRANdata / IFA — Franchising Economic Outlook 2026

8.9M
Empleos de las franquicias en EE.UU.

proyectados para 2026 (+1,8%)

7.5%
Crecimiento en ventas del café
QSR en 2025 (2,8% en unidades)

Gráfico creado por masterestaurant.com

C A S O  R E A L

“El error que veo una y otra vez es abrir la segunda unidad con caja propia antes de tener el manual
operativo cerrado. Cuando ese grupo de tres locales pasó a franquiciar con un CapEx cero de su lado y un
royalty del 6%, su EBITDA consolidado subió porque dejó de financiar aperturas y empezó a cobrar
royalties. La clave no fue el modelo: fue tener el prime cost y el food cost variance bajo control ANTES de
replicar. Sin eso, franquiciar el caos solo multiplica el caos.”

— Diego F. Parra, consultor de Masterestaurant

www.masterestaurant.com · White Paper - Expansión Multi-Unidad sin Capital Propio: Joint Venture, Licencia y Franquicia (2026) Pág. 8 de 10

https://www.franchise.org/2025/02/ifa-2025-economic-outlook-franchising-outpaces-u-s-economy/
https://frandata.com/multi-unit-growth-by-the-numbers/
https://www.restaurantbusinessonline.com/financing/which-restaurant-sectors-can-justify-their-unit-growth
https://www.franchisechatter.com/2024/10/13/fdd-talk-mcdonalds-franchise-costs-fees-average-revenues-and-or-profits-2024-review/
https://frandata.com/u-s-franchisings-economic-outlook-in-2026-jobs-output-and-growth/
https://masterestaurant.com/


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

Roadmap de 90 días para decidir y ejecutar

1 Días 1–30: Auditoría de madurez operativa y prime cost
Cierra el prime cost (food cost + labor) por unidad y calcula el food cost variance (costo real −
costo teórico / ventas). Si el food cost por plato supera el 32% o la varianza es errática, no
estás listo para replicar en ningún modelo. Documenta el manual operativo replicable.

2 Días 31–60: Prefactibilidad territorial y elección del vehículo
Corre la prefactibilidad territorial (location intelligence, MTIE) por cada mercado candidato.
Cruza tu restricción real —caja vs control vs velocidad— con la matriz de decisión: franquicia si
el freno es caja, JV si proteges EBITDA/know-how, licencia si monetizas marca. Modela el unit
economics de cada vía.

3 Días 61–75: Estructura legal y due diligence
Prepara el vehículo: FDD y manual para franquicia; pacto de socios y gobernanza para JV;
contrato de marca y estándares de calidad para licencia. Ejecuta due diligence sobre
socios/franquiciados y define KPIs de auditoría y cláusulas de salida.

4 Días 76–90: Piloto, KPIs y decisión de junta
Lanza una unidad piloto bajo el modelo elegido. Define KPIs a 3/6/12 meses (EBITDA por
unidad, royalty efectivo, food cost variance, ticket promedio, rotación de mesas). Presenta el
caso de ROI a junta directiva con los tres escenarios de estrés modelados.

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

Preguntas frecuentes sobre expansión sin capital propio

¿Cuál es el modelo que menos capital propio consume?

La licencia de marca: no aportas CapEx físico y cobras royalties sobre ventas. La franquicia también mueve el
CapEx al franquiciado (cuota inicial USD 10.000–50.000 según Toast 2025). El joint venture es el más intensivo
en capital porque co-inviertes en cada unidad.

¿Por qué franquiciar puede bajar mi margen por unidad pero subir mi EBITDA total?

El royalty (4–8% de ventas) erosiona tu margen de contribución por unidad, pero al no financiar el CapEx de
apertura ni asumir el riesgo de territorio, tu EBITDA consolidado sube: dejas de quemar caja en aperturas y
empiezas a cobrar royalties a escala. La ecuación depende de tu velocidad de despliegue.
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¿Cuándo conviene un joint venture frente a una franquicia?

El joint venture conviene cuando quieres retener EBITDA por unidad, proteger el know-how y dispones de
capital para co-invertir, especialmente al entrar a un territorio nuevo donde un socio local aporta location
intelligence. Cede velocidad de despliegue a cambio de control y margen retenido.

¿Qué debo tener listo antes de expandir en cualquier modelo?

Un prime cost y un food cost variance bajo control (food cost por plato ≤32%), un manual operativo replicable
probado en 3–10 unidades propias, y una prefactibilidad territorial (MTIE) por mercado. Sin madurez operativa,
replicar solo multiplica los errores en más locales.

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

Datos del sector 2026 (fuentes oficiales)

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

Dato Benchmark 2026 Fuente

Establecimientos franquiciados en
EE.UU.

821.000 unidades en 2024, +1,9% (+15.000
unidades)

International Franchise
Association 2024

Empleo generado por franquicias
+221.000 empleos en 2024; total 8,9 millones
(+3,0%)

International Franchise
Association 2024

Producción económica de las
franquicias

USD 893.900 millones en 2024, +4,1% (desde
USD 858.500 M en 2023)

International Franchise
Association 2024

Peso de las franquicias en el PIB
de EE.UU.

Casi el 3% del Producto Interno Bruto (2024)
International Franchise
Association 2024

Establecimientos franquiciados
proyectados 2025

Más de 850.000 unidades para fin de 2025
International Franchise
Association 2025

Unidades QSR franquiciadas 2025 Más de 204.000 unidades, +2,2% en 2025
International Franchise
Association 2025
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