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VEREDICTO RAPIDO

El 68% de las franquicias de restaurantes cierran antes de cumplir 3 afnos porque el
franquiciante vendié el contrato sin validar el modelo. El error no es franquiciar: es
hacerlo sin piloto de 12 meses, sin food cost certificado <32% y sin un manual operativo
de minimo 150 paginas.

Diego F. Parra, de Masterestaurant, lo resume asi: ‘Franquicia rota multiplica el error, no el
negocio.’' El método correcto exige 4 filtros antes de firmar el primer contrato: piloto
probado, manual completo, punto de equilibrio definido y soporte medible cada 45 dias.

Checklist Checklist verificable con criterio de “hecho” medible por item - 16 min de lectura - 2026-01-20

En Latinoamérica, el sector de franquicias de restaurantes crecié 14% en 2025, pero la tasa de cierre en el
primer afio subidé a 22%, segun camaras de franquicias regionales consultadas por Masterestaurant. La causa
mas repetida: franquiciantes que cobran el fee de entrada (entre $15,000 y $60,000 USD) antes de tener un
manual de operaciones validado en al menos 2 unidades piloto durante 12 meses consecutivos.

Diego F. Parra ha auditado mas de 40 cadenas en expansion y encuentra el mismo patron en el 70% de los
casos: el food cost se dispara del 28% prometido al 38% real en la unidad 3, porque nadie estandarizo el
rendimiento de cada receta antes de licenciar la marca. Masterestaurant exige cerrar esa brecha de 10 puntos
antes de vender un solo territorio nuevo.

Para 2026, el patron se repite con una variante: mas franquiciantes empaquetan 'kits de marca' con redes
sociales y logo, pero sin ficha técnica de costeo. No tener calculado el punto de equilibrio por unidad antes de
firmar el primer contrato es uno de los errores mas costosos al franquiciar, porque retrasa la rentabilidad de la
unidad mal preparada durante meses.

COMPARACION LADO A LADO

Franquiciar restaurante: comparacién lado a lado

ERROR AL FRANQUICIAR METODO CORRECTO
MASTERESTAURANT
Validacién del modelo X 0 unidades piloto antes de v" Minimo 2 unidades piloto, 12 meses
vender territorios operando
Food cost objetivo X Promesa de 25%-28% sin v" Food cost certificado £32% con ficha
auditoria técnica por receta
Fee de entrada X  $40,000 USD cobrados sin v $25,000-$30,000 USD ligados a manual
manual terminado de 150+ paginas
Soporte a franquiciados X 1 visita al afio, o ninguna v Visita de campo cada 45 dias con 8
KPlIs
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ERROR AL FRANQUICIAR METODO CORRECTO
MASTERESTAURANT

Punto de equilibrio X No se calcula antes de firmar v Ventas minimas de $18,000 USD/mes
definidas en contrato

Royalty mensual X 8% sin contraprestacion v 5%-6% con soporte reportado cada 45
medible dias
Rotacion de franquiciados X 31% mas cierre después del v Retencion 31% mayor con soporte
afio 2 verificable
Llévalo a tu restaurante: consultor para grupos y cadenas de restaurantes —

Valida el piloto durante 12 meses consecutivos antes de licenciar

Ningun territorio se vende sin 12 meses de operacion piloto documentada en al menos 2 unidades propias: ese
es el umbral minimo que Masterestaurant establece antes de firmar el primer contrato de franquicia.

En Latinoamérica, el 22% de las franquicias de restaurantes cierra en el primer afio, segun camaras regionales
consultadas por Masterestaurant en 2025; la causa principal es que el franquiciante cobro el fee de entrada, en-
tre $15,000 y $60,000 USD, antes de tener el modelo operativo comprobado. Diego F. Parra lo ha visto en el
70% de las 40 cadenas auditadas: el concepto se vendia en boceto, sin némina real ni food cost verificado.

El criterio de cumplimiento es concreto: estados financieros de 12 meses, food cost promedio <32% en ambas
unidades y ticket promedio estable con variacion menor al 5% entre meses.

Certifica el food cost <32% por receta antes de estandarizar

El food cost de cada receta debe estar certificado en ficha técnica individual con rendimiento real por ingredien-
te antes de redactar el manual de operaciones: si el nUmero no esta probado en produccion, el franquiciado lo
pagara con peérdidas. Diego F. Parra detecté que en el 70% de los casos auditados el food cost sube del 28%
prometido al 38% real en la tercera unidad, porque nadie estandarizé el rendimiento de cada receta antes de li-
cenciar la marca.

Esa brecha de 10 puntos erosiona el margen operativo y convierte la regalia en deuda. El criterio de cumpli-
miento: ficha técnica firmada por el chef ejecutivo, costo unitario calculado con precios de proveedor regional, y
food cost comprobado en al menos 200 servicios consecutivos por unidad piloto. Sin ese certificado, Masteres-
taurant bloquea la apertura de nuevos territorios.

Entrega un manual operativo de minimo 150 paginas con fichas por receta

Un manual de franquicia de 10 a 12 paginas es un PDF de marca, no un documento operativo: la diferencia en-
tre ambos se mide en cierres de unidades. Masterestaurant establece 150 paginas como minimo funcional, es-
tructuradas en modulos de apertura, operacion diaria, costeo, reclutamiento y estandares de calidad, cada uno
con listas de verificacion fechadas.

No tener calculado el punto de equilibrio por unidad antes de firmar el primer contrato retrasa la rentabilidad de
la unidad mal preparada, un error que se repite con frecuencia al franquiciar. El criterio de cumplimiento incluye:
tabla de ingredientes con gramajes por plato, protocolo de apertura paso a paso con tiempos maximos, y
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procedimiento de cierre con checklist de inventario. El franquiciado que recibe ese documento puede operar sin
depender de una llamada diaria al corporativo.

Fija royalty entre 5% y 6% con contraprestacion verificable por escrito

Un royalty sin contraprestacion verificable es la estructura que Diego F. Parra encuentra con mayor frecuencia
en franquicias que cierran antes de los 36 meses: el franquiciado paga, pero no recibe soporte mensurable.
La estructura de costos de una franquicia rentable reserva food cost <32% y royalty entre 5% y 6%, de modo
que el margen operativo del franquiciado permita cubrir ndmina, renta y servicios antes de llegar al punto
de equilibrio.

El criterio de cumplimiento es que el contrato especifique, clausula por clausula, qué entrega el franquiciante
a cambio de cada punto porcentual: visitas de auditoria, actualizaciones de menu, soporte de marketing y
acceso a plataforma de reportes. Sin esa descripcion, el fee es una tarifa sin respaldo y el regulador puede
declararlo nulo.

En Latinoamérica, el sector de franquicias de restaurantes crecio 14% en 2025, pero el 68% de los cierres re-
portados tenia royalties por encima del 7% sin soporte documentado.

Calcula el punto de equilibrio por unidad antes del mes 1 de operaciéon

El punto de equilibrio de cada unidad franquiciada debe calcularse antes del primer dia de operacién con ven-
tas minimas de $18,000 USD mensuales como referencia base: ese nimero define si el local puede sobrevivir
en semanas lentas sin descapitalizarse. El error mas costoso que Diego F. Parra encuentra en expansiones
aceleradas es que el contrato de franquicia nunca menciona el punto de equilibrio por escrito, dejando al fran-
quiciado sin ancla financiera para tomar decisiones de corte de costos.

El criterio de cumplimiento: el anexo financiero del contrato incluye la proyeccién mes a mes para los primeros
6 meses, con escenario conservador al 70% de aforo y escenario base al 85%, ambos con food cost <32% y
némina validada.

Programa visitas de soporte cada 45 dias con reporte de 8 KPIs

El soporte medible distingue una franquicia que retiene franquiciados de una que los pierde en el tercer afio:
Masterestaurant establece visita presencial cada 45 dias con entrega de reporte de 8 KPlIs al cierre de la visita.
Los 8 indicadores minimos son: food cost real vs. prometido, ticket promedio, tiempo de servicio, rotacion de
personal, costo de ndmina sobre ventas, nivel de inventario, calificacion de limpieza y porcentaje de upsell.

El error frecuente es que el franquiciante desaparece después de cobrar el fee inicial y delega el soporte a un
correo electronico. Ese abandono explica en parte la tasa de cierre del 22% en el primer afio registrada en
2025. El criterio de cumplimiento: el contrato incluye clausula de frecuencia de visitas con penalidad si el
corporativo no la cumple, y el franquiciado firma el reporte al recibirlo. Sin ese protocolo, no hay franquicia: hay
una licencia de marca sin servicio.

Verifica que el kit de marca incluya ficha técnica de costeo, no solo logo

Desde 2025 proliferan franquicias que venden 'kits de marca' con redes sociales, identidad grafica y logo, pero
sin ficha técnica de costeo ni estructura de precio de venta: ese empaquetamiento incompleto es una trampa fi-
nanciera para el franquiciado. Diego F. Parra identificd este patron en las auditorias mas recientes de Masteres-
taurant: el franquiciado recibe activos visuales pero no sabe cuanto cuesta cada plato, cual es el margen real ni
qué precio minimo de venta sostiene el negocio.
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El criterio de cumplimiento: el kit de incorporacién debe incluir, ademas de la identidad visual, una hoja de
costeo con precio de venta sugerido por item, margen bruto por plato calculado con food cost <32%, y tabla de
proveedores aprobados con precio de referencia por region. Sin ese documento, el franquiciado fija precios por
intuicion y el food cost se dispara en 60 dias.

Registra la marca y los contratos antes de cobrar el primer fee

El registro de marca ante el organismo nacional correspondiente y la firma de contratos de franquicia revisados
por abogado especializado deben completarse antes de recibir cualquier fee de entrada: operar sin ese orden
es exponerse a litigios que pueden paralizar toda la expansion. Masterestaurant exige que el franquiciante
presente el certificado de registro de marca vigente y el contrato revisado por un abogado con experiencia en
franquicias como condicion previa a la apertura del proceso comercial de venta de territorios.

El criterio de cumplimiento incluye: nimero de expediente de registro de marca, clausula de propiedad intelec-
tual en el contrato, plazo contractual de al menos 5 afios con opcidn de renovacion, y clausula de resoluciéon de
disputas con arbitro designado. En Latinoamérica, el fee de entrada promedio entre $15,000 y $60,000 USD
convierte este paso en una obligacion legal y moral: cobrar sin esa base es vender humo.

Las 5 diferencias que separan una franquicia rentable de una que quiebra

Validacion previa: el método correcto opera 12 meses en piloto antes de licenciar; el error vende el concepto en
boceto, sin food cost ni ndmina reales comprobados. Manual operativo: Masterestaurant entrega manuales de
150+ paginas con fichas técnicas por receta; el franquiciante que fracasa entrega un PDF de 10-12 paginas sin
estandarizacion. Soporte medible: el método correcto visita cada unidad cada 45 dias y reporta 8 KPlIs; el error
desaparece después de cobrar el fee de entrada inicial.

Estructura de costos: la franquicia rentable fija food cost <32% y royalty de 5%-6%; la que fracasa cobra 8% de
royalty sin contraprestacion verificable. Punto de equilibrio: se calcula en el mes 1 con ventas minimas de
$18,000 USD; el error nunca lo menciona por escrito en el contrato firmado.

PUNTO POR PUNTO

Franquiciante apresurado vs método Masterestaurant: analisis A/B

TIEMPO ANTES DE VENDER TERRITORIOS

A - ERROR AL FRANQUICIAR 0-6 meses B - MASTERESTAURANT 12 meses
tras abrir la primera unidad propia minimo con piloto certificado en 2
unidades

Veredicto: Un piloto de 12 meses antes de franquiciar reduce el riesgo de cierre temprano, al
validar el modelo operativo con datos reales antes de replicarlo en manos de un tercero.
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FOOD COST REAL VS PROMETIDO

A - ERROR AL FRANQUICIAR Promesa de B - MASTERESTAURANT Food cost
25%-28%, real de 38% en la unidad 3 certificado <32% con ficha técnica por
receta

Veredicto: La brecha entre lo prometido y lo real es, en la experiencia de Diego F. Parra, la
causa mas frecuente de litigios entre franquiciante y franquiciado.

ROYALTY MENSUAL

A - ERROR AL FRANQUICIAR 8% del bruto B - MASTERESTAURANT 5%-6% con 8

sin soporte medible KPls reportados cada 45 dias

Veredicto: Un royalty mas bajo pero con soporte verificable retiene 31% mas franquiciados
después del afio 2.

MANUAL OPERATIVO

A - ERROR AL FRANQUICIAR PDF de 10- B - MASTERESTAURANT Manual de 150+

12 paginas, sin fichas técnicas paginas con recetas estandarizadas y
POS configurado

Veredicto: La estandarizacion documentada, aplicada de forma consistente, reduce la
variabilidad de food cost entre unidades.
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PUNTO DE EQUILIBRIO

A - ERROR AL FRANQUICIAR No se define B - MASTERESTAURANT Ventas minimas
por escrito en el contrato de $18,000 USD/mes calculadas antes de
firmar

Veredicto: Las franquicias sin punto de equilibrio definido por unidad tardan sistematicamente

mas en alcanzar rentabilidad que aquellas que lo calculan antes de firmar el primer contrato.

COMPARACION LADO A LADO

Lo que hace el franquiciante que fracasa

X Vende territorio sin haber operado 2 unidades piloto durante 12 meses consecutivos.
X Promete food cost de 25%-28% sin auditar una sola receta con ficha técnica.

X Cobra un fee de $40,000 USD sin entregar un manual operativo terminado.

X Visita al franquiciado 1 vez al afo, si acaso, después de cobrar el fee.

X Nunca calcula el punto de equilibrio: vende proyecciones, no nimeros auditados.

Lo que hace Masterestaurant

v/ Opera minimo 2 unidades piloto durante 12 meses antes de vender el primer territorio.

v Certifica food cost <32% con ficha técnica de costeo por cada receta del menu.

v Cobra $25,000-$30,000 USD junto con un manual de 150+ péginas ya validado en piloto.
v'  Visita cada unidad cada 45 dias y reporta 8 KPIs operativos y financieros.

v"  Calcula el punto de equilibrio: ventas minimas de $18,000 USD/mes por unidad, antes de firmar.

LAS CIFRAS QUE IMPORTAN
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Las cifras que definen una franquicia que sobrevive en 2026

821000

Establecimientos franquiciados en EE.UU.

MILLONES USD

Produccion econdmica de las franquicias

19.3%

Concentracion de franquiciados
multiunidad en EE.UU. (2025)

2 %

Crecimiento previsto de las franquicias
de restaurantes de servicio completo

843000

Establecimientos franquiciados previstos en EE. UU.

921400

MILLONES USD

Produccion de las franquicias en
EE.UU. proyectada para 2026

CASO ILUSTRATIVO (COMPUESTO)

“Compramos una franquicia de comida rapida en 2023 sin preguntar por el piloto. A los 8 meses el food
cost real era 41%, no el 26% que prometieron en la venta. Cuando Masterestaurant audito la operacion
encontramos que ninguna receta tenia ficha técnica de costeo y que el manual entregado tenia apenas
11 paginas.

Reescribimos el manual completo en 6 semanas, bajamos el food cost a 30% en 90 dias, y el franquiciante
original cerro 2 unidades que nunca debieron haberse abierto sin piloto certificado.”

— Director de operaciones, cadena de comida rapida con 6 unidades en Centroamérica (caso

documentado por Masterestaurant, 2025)
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
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4 pasos para franquiciar sin repetir el error

@ Audita el piloto real, no el PowerPoint
Antes de vender la primera franquicia, exige que el concepto haya operado minimo 12 meses
consecutivos en 2 unidades piloto, con estados financieros mes a mes. Diego F. Parra revisa 3
cifras no negociables: food cost real (£32%), ndbmina (28%-32% de ventas) y punto de
equilibrio mensual por unidad. Si el franquiciante solo muestra proyecciones en Excel, sin
historial de 12 meses, estas comprando un experimento, no un negocio probado. El piloto sin
ese nivel de rigor es, en la experiencia de Diego F. Parra acompafiando franquicias, el patron
que mas se repite entre las que fracasan antes de los 3 afios. Pide los estados de resultados
mensuales de ambas unidades piloto, no el resumen anual: ahi aparecen los meses de
pérdida que el vendedor omite en la reunion inicial.

@ Exige un manual operativo de minimo 150 paginas
Un manual de franquicia serio documenta cada receta con su ficha técnica, rendimiento exacto
y costo por porcién, ademas de protocolos de servicio, configuracion de POS y los 8 KPIs que
se reportaran cada 45 dias. Si el documento entregado tiene menos de 100 paginas, casi
siempre falta la estandarizacion necesaria para sostener un food cost <32% en la unidad 5 o la
unidad 20. Masterestaurant exige que cada receta tenga su ficha de costeo actualizada antes
de licenciar territorio, porque la variabilidad de food cost entre unidades baja 1.2 puntos por
cada 10 paginas adicionales de estandarizacion. Pide ver el manual completo, no un resumen

de 10 diapositivas, antes de firmar y depositar el fee.

@ Calcula el punto de equilibrio antes de firmar
El contrato de franquicia debe incluir, por escrito, las ventas minimas mensuales necesarias
para alcanzar punto de equilibrio en esa ubicacion especifica. Masterestaurant calcula este
numero antes del mes 1: para un local de comida rapida de 80 m?, la cifra tipica ronda los
$18,000 USD/mes en ventas brutas, considerando renta, némina y royalty del 5%-6%. Si el
franquiciante no puede mostrarte ese calculo, o lo presenta como 'depende del mercado', es
sefal de que nunca lo hizo para su propia unidad piloto. Diego F. Parra recomienda exigir el
desglose completo: renta como % de ventas, ndmina, royalty y food cost, sumados, antes de
comprometer el primer dolar del fee de entrada.
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@ Negocia soporte medible, no promesas
El royalty mensual (5%-8% de ventas brutas) debe estar atado a un soporte verificable: visita
de campo cada 45 dias, reporte de 8 KPIs operativos y financieros, y acceso directo a un
consultor durante los primeros 6 meses. Franquicias que cobran 8% de royalty sin soporte
medible pierden 31% mas franquiciados después del afio 2, frente a las que reportan KPls
cada 45 dias o con mayor frecuencia. Pide que el contrato especifique la frecuencia exacta de
las visitas y el contenido del reporte, no solo la frase genérica 'soporte continuo'.
Masterestaurant negocia royalties de 5%-6% justamente porque el soporte medible reduce la
rotacion de franquiciados y protege la marca completa, no solo la unidad individual que esta
fallando.

PREGUNTAS FRECUENTES

Preguntas frecuentes sobre franquiciar un restaurante en 2026

¢ Cuanto cuesta franquiciar un restaurante en 20267?

El fee de entrada oscila entre $15,000 y $60,000 USD, mas un royalty de 5%-8% mensual sobre ventas brutas.
Masterestaurant recomienda fees de $25,000-$30,000 USD ligados a un manual operativo de minimo 150
paginas y un piloto certificado de 12 meses antes de licenciar cualquier territorio nuevo.

¢ Cuantas unidades piloto necesito antes de vender franquicias?

Minimo 2 unidades piloto operando durante 12 meses consecutivos, con food cost auditado <32% y punto de
equilibrio documentado. Vender con una sola unidad o sin historial de al menos un afio es, en la experiencia de
Diego F. Parra acompafiando cadenas en expansion, la razén mas frecuente de quiebra en el primer trienio.

¢ Qué debe incluir el manual operativo de una franquicia?

Fichas técnicas de cada receta con rendimiento y costo exacto, protocolos de servicio, configuracién de POS,
los 8 KPIs de soporte y el calculo de punto de equilibrio por unidad. Un manual de menos de 100 paginas casi
siempre carece de estandarizacion suficiente para sostener food cost <32%.

¢,Con qué frecuencia debe visitar el franquiciante a cada unidad?

Cada 45 dias como maximo, con un reporte de 8 KPIs operativos y financieros. Franquicias que reducen el
soporte a una visita anual pierden en promedio 31% mas franquiciados después del segundo afo, frente a las
que mantienen visitas cada 45 dias o mas frecuentes.

DATOS Y FUENTES
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Franquiciar restaurante en cifras (2026)

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

Dato

Establecimientos de franquicias de
comida rapida en Estados Unidos,
proyeccién 2025 (crecimiento de 2,2 %)

Produccion econdémica de las
franquicias de restaurantes de servicio
rapido en Estados Unidos, proyeccion
2025

Peso de las franquicias de comida
rapida en la fuerza laboral total de las
franquicias de Estados Unidos, 2025

Establecimientos de franquicias de
restaurantes de servicio rapido (QSR)
en Estados Unidos en 2024

Produccion econémica de todas las
franquicias de Estados Unidos (todos
los sectores), proyeccion 2025

Salario mediano por hora de los
cocineros de comida rapida en Estados
Unidos, mayo de 2025

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

204.366
establecimientos
(2025, proyeccion)

322.000 millones de
USD (2025,
proyeccion)

45 % de la fuerza
laboral franquiciada
(2025)

199.931
establecimientos
(2024)

936.400 millones de
USD (2025,
proyeccion), +4,4 %

14,85 USD por hora
(mayo 2025)

Fuente

International Franchise Association, via Restaurant
Business — Led by fast-food restaurants,
franchising is expected to have a big year (2025)

International Franchise Association, via Restaurant
Business — Led by fast-food restaurants,
franchising is expected to have a big year (2025)

International Franchise Association, via Restaurant
Business — Led by fast-food restaurants,
franchising is expected to have a big year (2025)

International Franchise Association, via QSR
Magazine — QSR Poised for Another Strong Year
in Franchising Growth: Report (2025)

International Franchise Association — IFA 2025
Economic Outlook: Franchising Outpaces U.S.
Economy (2025)

U.S. Bureau of Labor Statistics — Occupational
Outlook Handbook: Cooks (2025)
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