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MASTERESTAURANT ®

¢Franquiciar o Crecer Propio? La
Decision de Capital que Define la

Década

Método probado en +8.400 restaurantes - 43 paises masterestaurant.com

VEREDICTO RAPIDO

Veredicto directo: no existe una respuesta universal; existe una respuesta por unit
economics. Si tu volumen medio por unidad (AUV) es alto y tu manual operativo ain no es
replicable, crece con locales propios y captura el 100% del margen de contribucion. Si tu
AUV es medio, tu prime cost esta domado bajo el 60% y quieres velocidad sin diluir
CapEXx, franquicia con due diligence de territorio. El error que veo una y otra vez:
franquiciar para tapar un modelo que todavia pierde plata por unidad. Franquiciar un local
malo solo multiplica el problema en 43 direcciones.

® Executive Brief Brief estratégico - CEOs, juntas directivas e inversores - 12 min de lectura - 2026-07-09

PROPIEDAD INTELECTUAL DE MASTERESTAURANT® — EXCLUSIVO PARA LIDERES DE SECTOR

Este executive brief es la versidn escrita de una conferencia que doy a juntas directivas: la decisién franquicia
vs. crecimiento propio no es filosoéfica, es de arquitectura de capital. Cada modelo tiene un unit economics
distinto, un perfil de riesgo distinto y una curva de EBITDA distinta.
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Lo abordo desde la mesa donde se decide de verdad: CapEx por local, cargas continuas de regalia, velocidad

de aperturas y probabilidad de supervivencia a cinco afios. La trayectoria de Masterestaurant —mas de 8.400
restaurantes acompanados en 43 paises— es el contexto desde el que leo estas cifras; las cifras duras son

publicas y las cito a su fuente.

COMPARACION LADO A LADO

Comparacién lado a lado

CapEx por local a cargo del
grupo

Cargas continuas (regalia +
marketing)
Velocidad de aperturas 2025

AUV de referencia del formato

Supervivencia a 5 aiios

FRANQUICIAR

X Cercano a 0 (lo aporta el
franquiciado)

X El grupo COBRA 8,5%—11,2% de
ventas (Toast, 2025)

X Alta: 30 cadenas abrieron 100+
locales (Technomic/NRN, 2024)

X Wingstop USD 2,13M por unidad
(Wingstop FDD, 2025)

X  Solo 20-25% de franquicias
cierran (SBA, datos citados)

CRECER CON LOCALES PROPIOS

v 100% del CapEx, de USD 250k a
1M+ por local

v El grupo NO cobra regalia; retiene
todo el margen

v"  Media: Chipotle proyecté 315-345
propios en 2025 (Chipotle, 2024)

v' Chick-fil-A cerca de USD 7,5M por
unidad (Restaurant Business, 2025)

v'  Hasta 50% de independientes
cierran (SBA, datos citados)

X  Alojamiento y comida: 16,5% de v
préstamos SBA 504 (SBA, 2024)

Acceso a financiamiento SBA Igual acceso, pero el CapEx recae

en el grupo

1. ¢ Franquiciar o crecer propio? La respuesta la da tu unit economics, no tu ambicién

No existe una respuesta universal a franquiciar vs. crecer propio: existe una respuesta por unit economics. Si tu
volumen medio por unidad es alto y tu manual operativo aun no es replicable, crece con locales propios y cap-
tura el 100% del margen de contribucién. La brecha de AUV es brutal: Chick-fil-A ronda los 7,5 millones USD
por local y Raising Cane's cerca de 6,5 millones (Restaurant Business, ranking AUV 2025), mientras Jack in the
Box promedia 1.913.335 USD (FDD 2025). Cuando un local factura seis o siete millones, regalar el 8,5%-—
11,2% de esas ventas a un franquiciado en cargas continuas (Toast, 2025) es entregar EBITDA que puedes re-
tener. Decidir esto en abstracto —por ambicién o por moda— es el error que veo una y otra vez en juntas direc-
tivas. Primero mide tu AUV; después elige arquitectura de capital. Franquiciar cambia de raiz tu unit economics:
dejas de vivir del margen de contribucion del plato y pasas a vivir de un porcentaje de las ventas de otros.

2. Franquiciar convierte tu CapEx en el CapEx del franquiciado

Las cargas continuas combinadas —regalia mas fondo de marketing— corren entre 8,5% y 11,2% de las ventas
en QSR segun Toast (2025). Ya no eres duefio de activos, eres duefio de un sistema que cobra ese porcentaje;
el cheque de CapEx de cada local lo firma el franquiciado, no tu balance. Por eso las marcas escalan rapido por
esta via: Wingstop abrio 255 restaurantes netos solo en el primer semestre de 2025 (Restaurant Dive), y 30 ca-
denas abrieron 100+ locales en 2024, lideradas por Starbucks, Jersey Mike's y Wingstop (Technomic/NRN). El
poder del modelo es la velocidad sin quemar caja propia. El precio es que capturas una fraccion, no el integro.
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Crecer con locales propios retiene el 100% del margen de contribucion, pero cada apertura es un cheque de
CapEx de USD 250k a mas de 1M que sale de tu propio balance. Escalas mas lento, aunque cada unidad ren-
table suma EBITDA integro y no una fraccion por regalia.

3. Crecer propio retiene todo el margen, pero cada local sale de tu balance

Chipotle lo ejemplifica: abrié su restaurante numero 4.000 en diciembre de 2025 (nota de prensa Chipotle) y
proyectaba 315 a 345 locales propios en 2025, mas del 80% con drive-thru Chipotlane (Chain Store Age/Chi-
potle Q4 2024). Shake Shack sostiene el mismo camino: 45 a 50 aperturas propias en 2025 sobre una base de
630, con meta de 1.500 (Restaurant Business). Este modelo exige musculo financiero: alojamiento y servicios
de comida fue la industria mas financiada en préstamos SBA 504, con 16,5% del total en FY2024 (U.S. Small
Business Administration). Retienes todo, pero pagas todo por adelantado. El factor que decide franquicia vs.
propio no es la ambicién: es la replicabilidad operativa. Sin un manual replicable y una prefactibilidad territorial
rigurosa, franquiciar amplifica tus defectos a la velocidad de tus aperturas; con esos dos activos, franquiciar es
la palanca de escalamiento mas eficiente en capital que existe.

4. El factor decisivo es la replicabilidad, no la ambicion

Los datos de supervivencia lo respaldan: cerca del 20-25% de las franquicias cierran a cinco afios frente a
~50% de los negocios independientes (datos citados por la U.S. Small Business Administration). Esa diferencia
no viene de la marca, viene del sistema replicable detras de ella. En Masterestaurant —mas de 8.400 restau-
rantes acompafados en 43 paises— la primera pregunta que hago en la mesa directiva no es cuantos locales
quieres, sino si tu operacioén funciona igual sin ti presente. Si la respuesta es no, franquiciar es prematuro; pro-
pio también lo es. En el modelo de franquicia tu producto real no es el plato, es la regalia; y esa regalia solo es
sostenible si el franquiciado gana dinero con el AUV que tu sistema le entrega. Cobrar entre 8,5% y 11,2% de
las ventas (Toast, 2025) sobre un local que factura 2,13 millones USD como Wingstop (FDD 2025) o 2,93 millo-
nes como Cava (Technomic, 2025) deja unit economics viable para ambas partes.

5. La regalia es tu producto: solo funciona si el franquiciado gana dinero

Cobrar ese mismo porcentaje sobre un AUV fragil ahoga al franquiciado y colapsa tu red. Por eso las cadenas
de crecimiento explosivo cuidan el volumen antes que el nimero de banderas: 7 Brew crecio ventas +267% y
unidades +350% (Restaurant Business/Technomic) sosteniendo economia de unidad. El orden correcto es AUV
probado primero, expansién franquiciada después. Invertirlo es la ruina mas comun que audito. El mejor modelo
para la mayoria de grupos no es puro: es propio para probar y franquicia para escalar. Los locales propios vali-
dan el AUV, afinan el prime cost y estandarizan el manual; solo cuando la economia de unidad es replicable se
abre la via franquiciada para multiplicar sin quemar CapEx propio. El fast casual del Top 500 crecié +6% hasta
casi 77.000 millones USD en 2025 (Technomic, via Restaurant Business), y ese crecimiento lo capturan marcas
que combinan ambas arquitecturas con disciplina. Starbucks abrié 589 tiendas netas en 2024 para llegar a
16.935 unidades (QSR Magazine), mezclando operacion propia y licencia segun el mercado.

6. Modelos hibridos: propio para probar, franquicia para escalar

La base de FRANdata registra mas de 4.000 marcas y 200.000 franquiciados (Multi-Brand 50, 2026): el patrén
ganador rara vez es un extremo. Disefia la secuencia, no elijas un bando. El contexto macro castiga sin piedad
a quien escala sin economia de unidad sélida, y 2025 lo dejo claro en mercados emergentes. En Colombia, los
restaurantes subieron precios 9,8% desde febrero de 2025 para sostener 98.000 empleos (ACODRES), tras
una caida de ventas del sector del 24% en el primer semestre de 2024 (ACODRES). Ni la franquicia ni el creci-
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miento propio salvan a un modelo con AUV débil en ese entorno; solo lo aceleran hacia el muro. Frisby lidero el
mercado colombiano con ingresos superiores a 1,21 billones de COP y crecimiento del 12% (Valora Analitik,
2025) precisamente por unit economics disciplinado, no por elegir un modelo magico. La leccién de junta direc-
tiva es simple: la arquitectura de capital multiplica lo que ya tienes.

7. El contexto de mercado castiga a quien escala sin economia de unidad

Si la unidad no es rentable, ningun modelo la vuelve rentable; solo escala el problema. Franquiciar convierte tu
CapEx en el CapEx del franquiciado: pasas de duefio de activos a duefio de un sistema que cobra regalia. El
unit economics cambia por completo: ya no vives del margen de contribuciéon del plato, vives del 8,5%—11,2%
de las ventas de otros (Toast, 2025). Crecer propio retiene todo el margen, pero cada local es un cheque de Ca-
pEx de USD 250k a 1M+ que sale de tu balance. Escalas mas lento, pero cada unidad rentable suma EBITDA
integro, no una fraccion. El factor decisivo no es la ambicion: es la replicabilidad. Sin un manual operativo
replicable y una prefactibilidad territorial rigurosa, franquiciar amplifica los defectos. Con ellos, franquiciar es la
palanca de escalamiento mas eficiente en capital que existe.

PUNTO POR PUNTO

Analisis A/B: dénde gana cada modelo

ESTRUCTURA DE CAPITAL (CAPEX)

A - FRANQUICIAR Franquiciar: CapEx B - MASTERESTAURANT Propio: USD

cercano a 0 para el grupo; lo aporta el 250k—1M+ por local a cargo del grupo.
franquiciado.

Veredicto: Si el capital es tu restriccion, franquicia; si tienes acceso a capital y AUV alto, crece
propio.

RETORNO POR UNIDAD (UNIT ECONOMICS)

A - FRANQUICIAR Franquiciar: 8,5%— B - MASTERESTAURANT Propio: 100% del
11,2% de ventas ajenas (Toast, 2025), sin margen de contribucion, pero absorbes
absorber costos operativos. todo el prime cost.

Veredicto: Con AUV alto, el propio maximiza EBITDA absoluto; con AUV medio, la regalia
apalanca mejor.
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VELOCIDAD DE ESCALAMIENTO

A - FRANQUICIAR Franquiciar: alta; 30 B - MASTERESTAURANT Propio: media;
cadenas abrieron 100+ locales en 2024 Chipotle proyectd 315-345 propios en
(Technomic/NRN, 2024). 2025 (Chipotle, 2024).

Veredicto: Para cubrir territorio rapido sin diluir CapEx, franquicia con due diligence de territorio.

RIESGO Y SUPERVIVENCIA

A - FRANQUICIAR Franquiciar: mayor B - MASTERESTAURANT Propio: control
supervivencia (20—25% cierran a 5 afos, total de marca, pero ~50% de
SBA), menor riesgo de capital. independientes cierran (SBA).

Veredicto: Franquiciar mitiga riesgo de capital; propio protege el foso de ejecucién de marca.
COMPARACION LADO A LADO

Cuando franquiciar gana VELOCIDAD Y CAPITAL AJENO

X Tu manual operativo ya es replicable y auditable local a local.

X Tu prime cost estd domado (food cost <32%, prime <60%) antes de escalar.

X Quieres cubrir territorio rapido sin drenar CapEx propio.

X Tienes un motor de recomendaciones y estandares que garantiza consistencia.
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Cuando crecer propio gana

MASTERESTAURANT

v" TuAUV es alto y el margen de contribucion por unidad es sobresaliente.

v Tu ventaja competitiva vive en la ejecucion, dificil de transferir a un tercero.

v Tienes acceso a capital y prefieres retener el 100% del EBITDA por local.

v~ El control de marca y experiencia es tu foso; no quieres delegarlo.

COMPARACION LADO A LADO

Comparacioén lado a lado

CapEx por local a cargo del

grupo

Cargas continuas (regalia +
marketing)

Velocidad de aperturas 2025
AUV de referencia del formato

Supervivencia a 5 ainos

Acceso a financiamiento SBA

LAS CIFRAS QUE IMPORTAN

Unit economics reales d

M.2w

tope de cargas continuas (regalia
+ marketing) sobre ventas en QSR
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FRANQUICIAR

X Cercano a 0 (lo aporta el
franquiciado)

X El grupo COBRA 8,5%—11,2% de
ventas (Toast, 2025)

X Alta: 30 cadenas abrieron 100+
locales (Technomic/NRN, 2024)

X  Wingstop USD 2,13M por unidad
(Wingstop FDD, 2025)

X Solo 20-25% de franquicias
cierran (SBA, datos citados)

X  Alojamiento y comida: 16,5% de
préstamos SBA 504 (SBA, 2024)

el ciclo 2026

CRECER CON LOCALES PROPIOS

v 100% del CapEx, de USD 250k a
1M+ por local

v" El grupo NO cobra regalia; retiene
todo el margen

v" Media: Chipotle proyecté 315-345
propios en 2025 (Chipotle, 2024)

v Chick-fil-A cerca de USD 7,5M por
unidad (Restaurant Business, 2025)

v Hasta 50% de independientes
cierran (SBA, datos citados)

v Igual acceso, pero el CapEx recae
en el grupo
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213

M USD

AUV de Wingstop por unidad franquiciada (FDD 2025)

1.5

M USD
AUV de Chick-fil-A por unidad,
modelo de control estricto

16.5 %

de los préstamos SBA 504 fueron
a alojamiento y comida (FY2024)

30

CADENAS

abrieron 100+ locales en 2024,
lideradas por Starbucks y Wingstop

25 %

maximo de franquicias que cierran a

5 afios, vs. ~50% de independientes

VISUALIZACION

Las cifras, visualizadas
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Fuentes: Statista/Toast (via OysterLink), 2025 - Restaurant Business / Wingstop FDD 2025, 2025 - Restaurant
Business 2025 - U.S. Small Business Administration 2024 - Technomic / NRN 2024

Grafico creado por masterestaurant.com

CASO REAL

“Acompané a un grupo con cuatro locales propios y un AUV muy sano que queria franquiciar 30 unidades
en 18 meses. Antes de vender un solo territorio, congelamos el plan y auditamos el manual: el prime cost
variaba 9 puntos entre locales del mismo grupo. Domamos la variabilidad operativa primero —estandares,
recetas costeadas, prefactibilidad territorial— y recién entonces abrimos el modelo. Franquiciar un sistema

que todavia no controlas es firmar 30 problemas.”

— Diego F. Parra, fundador de Masterestaurant

COMO APLICARLO EN TU RESTAURANTE

Roadmap estratégico: la arquitectura de decision en 3 fases

@ Fase 1 — Due diligence de unit economics (0-60 dias)
Entregable: un P&L por unidad con margen de contribucion, prime cost y break-even reales por
local. Métrica de éxito: food cost <32% por plato y prime cost <60% en el 100% de los locales
antes de considerar cualquier expansion. Si tu variabilidad operativa entre locales supera 5
puntos de prime cost, no estas listo para franquiciar.
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@ Fase 2 — Prefactibilidad territorial y modelo de capital (60—120 dias)
Entregable: un mapa de location intelligence con riesgo de territorio, AUV proyectado y decision
franquicia/propio por zona. Métrica de éxito: AUV proyectado que sostenga la carga de regalia
del 8,5%—11,2% (Toast, 2025) con EBITDA de dos digitos para el franquiciado; de lo contrario,

crece propio en esa zona.

@ Fase 3 — Manual operativo replicable y motor de estandares (120-180 dias)
Entregable: manual replicable, recetas costeadas y un motor de recomendaciones de IA que
estandarice decisiones local a local. Métrica de éxito: variabilidad de prime cost <3 puntos entre
unidades. Con este activo, cada apertura —propia o franquiciada— arranca con el modelo
probado, no con improvisacion.

PREGUNTAS FRECUENTES

Preguntas de decision que hace un directorio

¢ Cuanto cuesta NO decidir bien entre franquiciar y crecer propio?

Cuesta el modelo entero. Franquiciar un local con prime cost fuera de control multiplica pérdidas por cada
unidad; hasta 25% de franquicias cierran a 5 afos (SBA, datos citados). Y crecer propio sin capital drena la
caja. El costo de decidir mal es la solvencia del grupo.

¢Franquiciar da mas EBITDA que crecer propio?

Depende del AUV. Franquiciar rinde 8,5%-11,2% de ventas ajenas sin CapEx propio (Toast, 2025); crecer
propio retiene el 100% del margen pero exige USD 250k—1M+ por local. Con AUV alto —Chick-fil-A cerca de
7,5M USD (Restaurant Business, 2025)— el propio suele ganar en EBITDA absoluto.

¢ Cuando estoy listo para franquiciar mi cadena?

Cuando tu manual operativo es replicable y tu prime cost varia menos de 3 puntos entre locales. Sin esa base,
franquiciar amplifica defectos. Con ella, es la palanca de escalamiento mas eficiente en capital: 30 cadenas
abrieron 100+ locales en 2024 apoyadas en sistemas solidos (Technomic/NRN, 2024).

¢Franquiciar reduce el riesgo de mi expansion?

Si, mitiga el riesgo de capital: el CapEx recae en el franquiciado y la supervivencia es mayor —solo 20-25% de
franquicias cierran a 5 afios vs. ~50% de independientes (SBA, datos citados). Pero traslada el riesgo de
marca: un franquiciado que no ejecuta dafia la experiencia de toda la red.

DATOS Y FUENTES

www.masterestaurant.com - Executive Brief - Franquiciar o Crecer Propio: la decision de capital que define la década Péag. 9 de 10



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
Inversidn en restauracion franquiciada . Tormo Franquicias
- 2.956 millones EUR .
en Espana 2024 Consulting 2024
Comida rapida en la restauracion 24,8% de la facturacion y 35,2% de los Tormo Franquicias
franquiciada espanola establecimientos Consulting 2024
Peso del sector gastrondémico en ACODRES / Revista La
) 8% de la fuerza laboral y 3,9% del PIB
Colombia Barra 2024
Cierres de restaurantes en Colombia en
2023 >1.600 restaurantes cerrados ACODRES 2024
Caida de ventas del sector gastronémico i
. -24% en el primer semestre de 2024 ACODRES 2024
en Colombia
Restaurantes independientes en el
95% del mercado ACODRES 2024

mercado colombiano

Propiedad Intelectual de Masterestaurant® — Exclusivo para Lideres de Sector - masterestaurant.com
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https://tormofranquicias.es/wp-content/uploads/2024/09/Informe-Hosteleria-y-Restauracion-2024.pdf
https://tormofranquicias.es/wp-content/uploads/2024/09/Informe-Hosteleria-y-Restauracion-2024.pdf
https://tormofranquicias.es/wp-content/uploads/2024/09/Informe-Hosteleria-y-Restauracion-2024.pdf
https://tormofranquicias.es/wp-content/uploads/2024/09/Informe-Hosteleria-y-Restauracion-2024.pdf
https://www.revistalabarra.com/es/noticias/historico-del-desempeno-del-sector-de-restaurantes-y-hoteles-en-colombia-desde-2019-2024
https://www.revistalabarra.com/es/noticias/historico-del-desempeno-del-sector-de-restaurantes-y-hoteles-en-colombia-desde-2019-2024
https://colombia.ladevi.info/acodres/acodres-tuvimos-una-caida-ventas-del-24-este-primer-semestre-2024-y-del-27-2023-n71149
https://colombia.ladevi.info/acodres/acodres-tuvimos-una-caida-ventas-del-24-este-primer-semestre-2024-y-del-27-2023-n71149
https://www.semana.com/economia/macroeconomia/articulo/el-sector-gastronomico-en-la-cuerda-floja-precios-consumo-y-la-reforma-laboral-agravan-su-crisis/202432/

