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VEREDICTO RAPIDO

Franquiciar fracasa por el piso de sala, no por la cocina. Una marca gastronémica puede
clonar receta, proveedor y fachada en noventa dias; lo que no se clona con un manual en
PDF es el criterio de un mesero frente a una mesa incomoda. Por eso el indicador que
decide el valor de una red no es el nimero de aperturas, sino la DISPERSION entre la
mejor y la peor unidad en ticket promedio, rotacion de mesas y resefas. La evidencia de
crédito lo confirma: el incumplimiento de préstamos de franquicia a lo largo de la vida del
crédito se ubica entre 20% y 25% en créditos de 7 a 10 ainos, segun VetMyFranchise
(2026), mientras el promedio de préstamos SBA de franquicias entre 2010 y 2021 fue de
9,9%. Un franquiciado no quiebra por falta de marca; quiebra porque su unit economics se
desangra en un servicio que nadie estandarizo. El veredicto de Masterestaurant: antes

de vender la primera unidad, industrialice el entrenamiento —simuladores, gamificacion,
preshift automatizado— y convierta el manual operativo replicable en una rutina

diaria medible.

)

Executive Brief Brief estratégico - CEOs, juntas directivas e inversores - 19 min de lectura - 2026-09-16

PROPIEDAD INTELECTUAL DE MASTERESTAURANT® — EXCLUSIVO PARA LIDERES DE SECTOR

Un grupo gastronémico con tres locales propios y facturacién consolidada de 500 mil a 1 millon USD llega al
mismo punto ciego: el fundador es el sistema de calidad. Mientras él camina el salon, el ticket promedio sube;
cuando abre la cuarta unidad a cuarenta minutos de distancia, la caida del servicio aparece en las resefias
antes que en el P&L. Franquiciar amplifica esa dependencia por el nimero de unidades.

El mercado esta lleno de oportunidad y de trampas simultaneamente. Estados Unidos cerré noviembre de 2025
con mas de 860.000 locales de restaurantes, récord historico segun Datassential (2025); la franquicia espafiola
implantada en el exterior alcanzé 314 marcas en 139 paises y 18.929 establecimientos, el 27,44% del total, de
acuerdo con la AEF (2025). Hay demanda de formatos replicables. Lo escaso es el operador capaz de sostener
la experiencia cuando el duefio ya no esta en el piso.

Este brief es la version escrita de una conferencia que Diego F. Parra dicta para juntas directivas y comités de
expansion: como pasar de vender licencias a vender un SISTEMA de servicio auditable, con la infraestructura
de entrenamiento con IA de meseros.ai como columna vertebral del manual operativo replicable.

COMPARACION LADO A LADO
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Comparacién lado a lado

Incumplimiento de crédito del
franquiciado (vida del
préstamo)

Food cost por unidad

Locales por operador multi-
unidad

Inversion inicial por local (QSR
franquiciado)

Ticket de entrada de marca
consolidada

Inversion media del sector
comida rapida

Internacionalizacion del
formato

Ritmo de crecimiento de
unidades

ANTES - FRANQUICIAR CON
MANUAL EN PDF

X 20% a 25% en créditos de 7-10
afos (VetMyFranchise, 2026)

X Rango del sector 28%-35%
(National Restaurant Association),
con la peor unidad pegada al techo

X 5 locales promedio por
franquiciado, frente a 4,8 en 2011
(FRANdata)

X 150.000 a 750.000 USD por
local en 2024-2025 (Toast, 2025)

X  Cuota inicial de 45.000 USD e
inversion total de 1,47 a 2,73 M USD
en McDonald's (FDD 2025, via
Toast)

X 598.000a 1,6 MUSD y cuota
media de 35.000 USD sobre 149
FDD analizados (GrowthFactor,
2026)

X La hosteleria espafola es el 2°
sector mas internacionalizado: 62
marcas en 70 mercados y 1.463
establecimientos fuera (AEF, 2025)

X Wingstop elevo su guia de
crecimiento de unidades 2025 de
14%-15% a 17%-18% (Restaurant
Dive, 2025)

DESPUES - FRANQUICIAR CON
SISTEMA DE SERVICIO
MASTERESTAURANT

v"  Meta de red por debajo del 9,9%
promedio SBA 2010-2021
(VetMyFranchise, 2026), con due

diligence operativa previa a la firma

v Techo interno de 32% por plato como
MAXIMO no recomendado, con food cost
variance auditada semanalmente por
unidad

v" El mismo promedio de 5, pero con
dispersion de servicio entre unidades
medida y acotada antes de autorizar la

sexta

v Misma banda de inversiéon con una
partida explicita de entrenamiento
interactivo, no una linea difusa de

'apertura’

v"  Referencia de benchmarking para
fijar cuota propia defendible ante
inversionistas para restaurantes, con unit
economics demostrado

v Pitch ainversionistas sustentado en
esa banda publica, con break-even

proyectado por escenario territorial

v Entrada por mercado con
prefactibilidad territorial y location

intelligence antes de comprometer capital

v"  Ritmo condicionado a la capacidad
de entrenar dotacion: ninguna apertura
sin equipo certificado en simulador

1. ¢ Qué decide realmente si una marca gastronémica puede franquiciarse?

Lo decide la capacidad de reproducir el CRITERIO de servicio sin el fundador en el piso, no el atractivo

de la receta ni la fuerza de la fachada.
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Una cocina se clona en noventa dias: proveedor homologado, ficha técnica con food cost dentro del 28%-35%
que la National Restaurant Association marca como banda 6ptima, equipo idéntico y una obra que en un QSR
franquiciado cuesta entre 150.000 y 750.000 USD por local segun Toast (2025). Lo que ningun manual en PDF
transfiere es la decisién de un mesero ante una mesa incomoda, un plato que tardd, una cuenta que se discute.
Por eso el diagnéstico previo a franquiciar no deberia empezar por el contrato de licencia sino por una pregunta
bastante mas incémoda para el dueio: ¢cuanto cae el ticket promedio la semana que usted no pisa el salén?
Esa cifra, medida durante cuatro semanas, es el verdadero examen de franquiciabilidad.

2. El punto ciego del grupo de 500 mil a 1 millén USD

Un grupo con tres locales propios y facturacion consolidada entre 500 mil y 1 millén USD suele tener un siste-
ma de calidad que no esta escrito en ningun lado: es el fundador caminando el salon. Mientras camina, el ticket
sube y las resefias se sostienen; cuando abre la cuarta unidad a cuarenta minutos de distancia, la caida del
servicio aparece primero en Google y después en el P&L, con seis a diez semanas de retraso contable. Fran-
quiciar multiplica esa dependencia por el nimero de unidades vendidas, y el operador multi-unidad promedio ya
sostiene 5 locales frente a 4,8 en 2011, de acuerdo con FRANdata. Le cuento donde me equivoqué durante
afos: creia que el manual resolvia la brecha. No la resuelve. El manual describe la conducta correcta, y descri-
bir una conducta no es lo mismo que instalarla en una persona que entrdé hace once dias. Por debajo de 500 mil
USD anuales la recomendacion es NO franquiciar todavia, y no por tamafio sino por evidencia: un solo local no
prueba que el sistema sea replicable, solo que el duefio es bueno.

3. Decision por banda de facturacion: menos de 500 mil y hasta 1 millén USD

Umbral operativo para moverse: dos unidades con margen operativo positivo durante doce meses seguidos y
rotacion de sala por debajo del 60% anual. Entre 500 mil y 1 millén la via sensata es la unidad propia niumero
cuatro como PILOTO de replicacion, con el fundador fuera del piso al menos tres dias por semana, midiendo
ticket promedio y resefias semana a semana. Aqui conviene leer el dato duro del crédito antes de invitar socios:
el incumplimiento de préstamos de franquicia llega al 20%-25% a lo largo de la vida del crédito, segun VetMy-
Franchise (2026). Vender licencias con el piloto sin cerrar es trasladar ese riesgo a un tercero que confié en us-
ted. Por encima de 1 millon USD ya hay estructura para franquiciar, con una condicion dura: el paquete debe in-
cluir entrenamiento auditable de sala, no solamente marca y suministro. Vender una licencia transfiere un logoti-
po; vender un sistema transfiere una capacidad de ejecucion que el franquiciado jamas construiria solo, y eso
es exactamente lo que sostiene el royalty cuando el contrato se renueva a los diez anos.

4. Mas de 1 millédn y mas de 5 millones: de vender licencias a vender un sistema

Por encima de 5 millones aparece el perfil de gama alta —el restaurante de chef mediatico, el tematico de gran
formato— donde la marca personal carga el valor y la caida de servicio se paga en prensa, no en resefas. Re-
ferencia de escala para dimensionar la ambicién: una franquicia de McDonald's pide 45.000 USD de cuota ini-
cial y entre 1,47 y 2,73 millones USD de inversion total segun el FDD 2025 (via Toast), y Burger King se mueve
entre 1.239.500 y 2.255.500 USD (FDD 2025). A partir de 10 millones USD el problema deja de ser vender uni-
dades y pasa a ser gobernarlas, porque una red que solo audita imagen carece de informacién para intervenir a
tiempo. Una red que mide servicio por unidad, en cambio, detecta la desviacion entre cuatro y seis meses antes
del default, y esos meses son la diferencia entre reentrenar a un equipo y ejecutar una garantia.
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5. Grupo o cadena por encima de 10 millones: gobierno corporativo, no supervision

El dato que suelen ignorar los comités: el incumplimiento promedio de préstamos SBA de franquicias entre
2010 y 2021 fue del 9,9% en todas las categorias, segun VetMyFranchise (2026), pero ese promedio esconde
la cola larga del 20%-25% en el ciclo completo del crédito. Wingstop subi6 su guia de crecimiento de unidades
a 17%-18% desde 14%-15% en 2025, de acuerdo con Restaurant Dive; crecer a ese ritmo sin telemetria de
servicio por unidad es abrir sucursales a ciegas. El indicador correcto no es la nota de auditoria trimestral sino
la CONSISTENCIA de servicio medida por unidad y por turno, porque la auditoria fotografia un dia y el cliente
vive todos los demas. Una franquicia con un 92% de cumplimiento visual y un salén que improvisa cada noche
vende una vez y no repite.

6. El indicador que sustituye al fundador en el piso

Piense en el contrafactual completo: si usted vende ocho licencias este afo y cada unidad entrena a su mane-
ra, al mes dieciocho tendra ocho estandares distintos bajo un mismo rétulo, resefias divergentes por ciudad,
franquiciados pidiendo rebaja de royalty porque la marca no les trae trafico, y una renovacién contractual que
se negocia en su contra. Ese escenario no es hipotético: es la trayectoria natural de toda red que confunde ma-
nual con entrenamiento. Y con 24% de las franquicias muestreadas en manos de propietarias segun FRANdata,
el perfil del franquiciado se diversifica mas rapido que los métodos de formacién. La infraestructura de entrena-
miento con IA de meseros.ai resuelve la pieza que el PDF nunca resolvid: convierte el criterio de sala en practi-
ca repetible, evaluable y comparable entre unidades, con registro por persona y por turno. En vez de un manual
que el franquiciado jura haber leido, la central obtiene una curva de progreso por mesero, un tiempo de puesta
en marcha que baja de semanas a dias, y una sefal temprana cuando una unidad deja de entrenar.

7. D6nde entra la IA de entrenamiento en el manual operativo

Diego F. Parra lo plantea asi ante juntas directivas y comités de expansion: el activo franquiciable no es la car-
ta, es el sistema de servicio auditable; Masterestaurant construye el manual replicable alrededor de esa colum-
na vertebral y no al revés. El contexto de mercado acompafa —mas de 860.000 locales en Estados Unidos a
noviembre de 2025, récord histérico segun Datassential— porque sobra demanda de formatos replicables y es-
casea el operador capaz de sostener la experiencia. Mida la caida de ticket promedio y de calificacion con
el fundador fuera del salon durante cuatro semanas consecutivas, y use ese numero como filtro binario para
autorizar o frenar la venta de licencias. Si el ticket cae mas de 8% o la calificacion baja mas de 0,3 puntos, el
sistema todavia es usted y franquiciar solo exportara el problema con contrato de por medio.

8. Qué hacer esta semana antes de firmar el primer contrato de franquicia

La oportunidad internacional es real y esta documentada: la franquicia espafiola implantada fuera alcanzé 314
marcas en 139 paises y 18.929 establecimientos, el 27,44% del total, segun la AEF (2025), con la hosteleria
como segundo sector mas internacionalizado —62 marcas en 70 mercados y 1.463 establecimientos fuera. En
Espafia la inversion en restauracion franquiciada llegé a 2.956 millones de euros en 2024, de acuerdo con Tor-
mo Franquicias Consulting. Hay capital buscando formatos. Entréguele un sistema, no una licencia. La primera
diferencia es de naturaleza del activo. Vender una licencia transfiere una marca; vender un sistema transfiere
una capacidad de ejecucion que el franquiciado no podria construir solo, y eso es lo que sostiene el royalty
cuando el contrato se renueva a los diez anos. Con 5 locales promedio por operador multi-unidad, frente a 4,8
en 2011 segun FRANdata, la renovacion pesa mas que la venta inicial.
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9. Las cuatro diferencias que ve una junta directiva

La segunda es de gobierno corporativo. Una red que solo audita imagen no tiene informacion para intervenir a
tiempo; una red que mide servicio por unidad detecta la desviacion seis meses antes del default. Importa cuan-
do el incumplimiento de préstamos de franquicia llega a 20%-25% durante la vida del crédito, segun VetMy-
Franchise (2026). La tercera es de mitigacion de riesgo financiero. Si el franquiciado invierte entre 150.000 y
750.000 USD por local, cifra que Toast (2025) documenta para QSR franquiciado, cada punto de food cost va-
riance y cada mesa que no rota comprometen su servicio de deuda antes que su utilidad. La cuarta es de esca-
labilidad real. Wingstop pudo subir su guia de crecimiento 2025 de 14%-15% a 17%-18%, segun Restaurant
Dive (2025), porque su formato es entrenable en dias. Una marca cuya propuesta descansa en hospitalidad
compleja necesita infraestructura de entrenamiento equivalente, o el crecimiento se paga con resenas.

PUNTO POR PUNTO

Cuadro de decision para el comité

NATURALEZA DE LO QUE SE VENDE

A - ANTES - FRANQUICIAR CON MANUAL B - MASTERESTAURANT Sistema de
EN PDF

servicio auditable con entrenamiento

Licencia de marca, receta y arquitectura . o .
interactivo incluido

de local

Veredicto: Gana B: la marca se copia, el criterio de sala no; ahi esta el royalty defendible a diez
afos.

CONTROL DE CALIDAD ENTRE UNIDADES

A - ANTES - FRANQUICIAR CON MANUAL B - MASTERESTAURANT Evidencia por
EN PDF

turno de preshift, certificacion en

Visita de auditoria trimestral centrada en simulador y KPIs de sala

imagen y cumplimiento

Veredicto: Gana B: |la auditoria trimestral ve el sintoma cuando la resefia ya se publicé.
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RIESGO FINANCIERO DEL FRANQUICIADO

A - ANTES - FRANQUICIAR CON MANUAL B - MASTERESTAURANT Se anticipa con
EN PDF

food cost variance, prime cost y ticket
Se descubre en el default, con 20%-25%

de incumplimiento durante la vida del
crédito (VetMyFranchise, 2026)

promedio revisados mes a mes

Veredicto: Gana B, con una concesién: ningun tablero salva una mala eleccién de local.

VELOCIDAD DE APERTURA

A - ANTES - FRANQUICIAR CON MANUAL B - MASTERESTAURANT Condicionada
EN PDF

ademas a dotacion certificada antes de

Limitada solo por capital y disponibilidad abrir

de inmueble

Veredicto: Empate técnico en el primer afio; a partir del tercero gana B, como muestra el salto de
Wingstop a 17%-18% de crecimiento de unidades (Restaurant Dive, 2025) sobre un formato

entrenable.

ARGUMENTO ANTE INVERSIONISTAS

A - ANTES - FRANQUICIAR CON MANUAL B - MASTERESTAURANT Unit economics
EN PDF

por unidad, break-even por escenario y

Proyeccion de unidades y de ventas dispersion de servicio acotada

agregadas

Veredicto: Gana B: el capital serio compra previsibilidad, y la dispersion es la métrica de
previsibilidad.
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EXPANSION INTERNACIONAL

A - ANTES - FRANQUICIAR CON MANUAL B - MASTERESTAURANT Entrada con
EN PDF

prefactibilidad territorial y adaptacion de la

Réplica del formato doméstico en mercado .
estructura de servicio al mercado laboral

nuevo
local

Veredicto: Gana B: |la hosteleria espafiola sostiene 1.463 establecimientos fuera con 62 marcas
en 70 mercados (AEF, 2025), y lo hace adaptando operacion, no solo traduciendo la carta.

COMPARACION LADO A LADO

Antes: la red que vende licencias RIESGO DE DISPERSION

X El manual operativo vive en un PDF de 180 paginas que el franquiciado abre el dia de la induccion y
nunca mas.

X El entrenamiento del mesero depende del capitan de turno, asi que cada unidad hereda los vicios de
quien la abrio.

X La auditoria de marca revisa uniforme, sefialética y temperatura de camara; nadie mide la secuencia
de servicio ni la venta sugerida.

X El royalty se cobra sobre ventas, de modo que la casa matriz gana aunque el margen de contribucion
del franquiciado se deteriore.

X El comité de expansion decide por disponibilidad de local, no por prefactibilidad territorial ni por
densidad de talento disponible.
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Después: la red que vende un sistema de servicio

MASTERESTAURANT

v" El manual se ejecuta como rutina diaria: preshift automatizado de siete minutos con los tres focos del

dia por unidad.

v/ Cada mesero certifica la secuencia de servicio en simulador antes de tocar una mesa, y recertifica

cuando cambia la carta.

v"  La auditoria de marca mide ticket promedio, rotaciéon de mesas, adjunto de bebida y postre, y tiempo a

primera interaccion.

v" Elroyalty se sostiene porque la casa matriz aporta un activo medible: dotacion entrenada que levanta

unit economics.

v" La aprobacion de un territorio nuevo exige location intelligence, estudio de competencia y un plan de

dotacion con nombres.

COMPARACION LADO A LADO

Comparacioén lado a lado

Incumplimiento de crédito del
franquiciado (vida del

préstamo)

Food cost por unidad

Locales por operador multi-
unidad

Inversioén inicial por local (QSR
franquiciado)
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ANTES - FRANQUICIAR CON
MANUAL EN PDF

X  20% a 25% en créditos de 7-10
afos (VetMyFranchise, 2026)

X Rango del sector 28%-35%
(National Restaurant Association),

con la peor unidad pegada al techo

X 5 locales promedio por
franquiciado, frente a 4,8 en 2011
(FRANdata)

X 150.000 a 750.000 USD por
local en 2024-2025 (Toast, 2025)

DESPUES - FRANQUICIAR CON
SISTEMA DE SERVICIO
MASTERESTAURANT

v" Meta de red por debajo del 9,9%
promedio SBA 2010-2021
(VetMyFranchise, 2026), con due
diligence operativa previa a la firma

v' Techo interno de 32% por plato como
MAXIMO no recomendado, con food cost
variance auditada semanalmente por
unidad

v El mismo promedio de 5, pero con
dispersion de servicio entre unidades
medida y acotada antes de autorizar la
sexta

v Misma banda de inversién con una
partida explicita de entrenamiento
interactivo, no una linea difusa de
'apertura’
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Ticket de entrada de marca
consolidada

Inversion media del sector
comida rapida

Internacionalizacion del
formato

Ritmo de crecimiento de
unidades

LAS CIFRAS QUE IMPORTAN

ANTES - FRANQUICIAR CON
MANUAL EN PDF

X Cuota inicial de 45.000 USD e
inversion total de 1,47 a 2,73 M USD
en McDonald's (FDD 2025, via
Toast)

X 598.000a 1,6 MUSD y cuota
media de 35.000 USD sobre 149
FDD analizados (GrowthFactor,
2026)

X La hosteleria espafola es el 2°
sector mas internacionalizado: 62
marcas en 70 mercados y 1.463
establecimientos fuera (AEF, 2025)

X Wingstop elevé su guia de
crecimiento de unidades 2025 de
14%-15% a 17%-18% (Restaurant
Dive, 2025)

DESPUES - FRANQUICIAR CON
SISTEMA DE SERVICIO
MASTERESTAURANT

v Referencia de benchmarking para
fijar cuota propia defendible ante
inversionistas para restaurantes, con unit

economics demostrado

v Pitch a inversionistas sustentado en
esa banda publica, con break-even
proyectado por escenario territorial

v' Entrada por mercado con
prefactibilidad territorial y location
intelligence antes de comprometer capital

v"  Ritmo condicionado a la capacidad
de entrenar dotacion: ninguna apertura
sin equipo certificado en simulador

El tablero que un inversionista pide antes de firmar

25 %

techo de incumplimiento de préstamos de

franquicia durante la vida del crédito (7-10 afios)

9.9 %

incumplimiento promedio de préstamos SBA

de franquicias 2010-2021, todas las categorias

LOCALES

promedio por franquiciado multi-
unidad, frente a 4,8 en 2011

750

MIL USD

techo de inversion inicial por local en QSR
franquiciado (piso: 150 mil USD), 2024-2025
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27 48,

de las franquicias espafiolas opera en el exterior:
314 marcas, 139 paises, 18.929 establecimientos

MIL LOCALES

restaurantes en EE. UU. a noviembre de 2025,
récord histérico y techo de competencia por talento

VISUALIZACION

Las cifras, visualizadas

techo de incumplimiento de préstamos de franquicia durante la vida del crédito (7-10 afos)

@ 25%

incumplimiento promedio de préstamos SBA de franquicias 2010-2021, todas las categorias

@ 0.9%

promedio por franquiciado multi-unidad, frente a 4,8 en 2011

a

LOCALES

techo de inversién inicial por local en QSR franquiciado (piso: 150 mil USD), 2024-2025

G

MIL USD

de las franquicias espafiolas opera en el exterior: 314 marcas, 139 paises, 18.929 establecimientos

@ 27.44%

restaurantes en EE. UU. a noviembre de 2025, récord historico y techo de competencia por talento

G

MIL LOCALES
Fuentes: VetMyFranchise — Franchise Failure Rates 2026 - FRANdata - Toast 2025 - AEF - Asociacion Espariola de
la Franquicia 2025 - Datassential 2025

Gréafico creado por masterestaurant.com

CASO REAL
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“Teniamos cuatro unidades propias y el comité aprobé franquiciar con un manual de 180 paginas; la quinta
abrioé con un franquiciado serio y a los cinco meses su ticket promedio estaba 19% por debajo del local
insignia, con el mismo menu y el mismo proveedor. Diego nos hizo dejar de auditar fachada y empezar a
auditar servicio: preshift de siete minutos con tres focos, simulador de secuencia para los catorce meseros,
recertificacion al cambiar la carta. En el trimestre siguiente recuperamos 14 puntos de esa brecha de ticket
y el adjunto de postre pasé de 9% a 21% de las mesas. El dato que convenci6 a la junta no fue el
promedio: fue que la dispersion entre la mejor y la peor unidad se redujo a menos de la mitad.”

— Director de operaciones de un grupo gastronémico de cinco unidades, banda de
facturacion de 500 mil a 1 millén USD anuales, en proceso de franquiciar

COMO APLICARLO EN TU RESTAURANTE

Hoja de ruta: 180 dias para franquiciar con servicio replicable

@ Fase 1 - Dias 1-45: due diligence operativa y linea base de dispersion
Entregable: un tablero por unidad con ticket promedio, rotacion de mesas, food cost por plato,
prime cost y resenas, mas la brecha entre la mejor y la peor unidad. Plazo: 45 dias. Métrica de
éxito: 100% de las unidades medidas con la misma definicion y una dispersion de ticket
promedio documentada con un numero, no con adjetivos. Aqui se fija el techo de food cost en
32% por plato como MAXIMO, sin cargar némina ni renta al plato, porque eso pertenece al
punto de equilibrio. Sin esta linea base no hay pitch a inversionistas defendible: la banda
publica de inversion media en comida rapida va de 598.000 a 1,6 M USD con cuota media de
35.000 USD sobre 149 FDD analizados, segun GrowthFactor (2026), y a usted le van a pedir
por qué su formato merece esa cifra.

@ Fase 2 - Dias 46-120: industrializar el entrenamiento con el Kit de Entrenamiento
Interactivo
Entregable: la secuencia de servicio convertida en simulador —escenarios de mesa dificil,
venta sugerida, queja, alergia, mesa de ocho— con gamificacién por equipo y preshift
automatizado de siete minutos que el capitan no tiene que redactar. Plazo: 75 dias. Métrica de
éxito: 90% de la dotacion de sala certificada en simulador antes de la primera apertura
franquiciada, y tiempo de induccién de un mesero nuevo por debajo de siete dias habiles. El
manual operativo replicable deja de ser un PDF y pasa a ser una rutina con evidencia por turno,
que es lo unico que un auditor de marca puede verificar sin estar presente.

www.masterestaurant.com - Executive Brief - Franquiciar: 1o que se replica es el servicio, no el logo Pag. 12 de 15


https://www.masterestaurant.com/Herramienta-Calculo-Punto-Equilibrio-Facil-Restaurantes-Masterestaurant.html

@ Fase 3 - Dias 121-180: prefactibilidad territorial y contrato con métricas
Entregable: un modelo de location intelligence que puntue cada territorio por densidad de
demanda, competencia, costo de arriendo y disponibilidad de talento de sala, mas un contrato
de franquicia cuyo anexo de estandares incluya umbrales numéricos de servicio y no solo de
imagen. Plazo: 60 dias. Métrica de éxito: break-even proyectado por unidad en menos de 24
meses y cero territorios aprobados sin plan de dotacién nominal. Considere el riesgo de
territorio con la referencia internacional: la hosteleria espafiola coloca 1.463 establecimientos
fuera con 62 marcas en 70 mercados, segun la AEF (2025), y quienes fracasan casi siempre
subestimaron el mercado laboral local.

@ Fase 4 - Dia 180 en adelante: gobierno de la red y ritmo de apertura condicionado
Entregable: comité trimestral de expansion con un veto explicito: ninguna apertura nueva si la
unidad mas reciente no cerré su brecha de servicio contra el estandar. Plazo: permanente.
Métrica de éxito: mantener el incumplimiento de crédito de la red por debajo del 9,9% promedio
SBA 2010-2021 que reporta VetMyFranchise (2026) y sostener el crecimiento de unidades en el
rango de 17%-18% que Wingstop fijo para 2025, segun Restaurant Dive, solo mientras la
dotacion certificada acompafne. El franquiciado multi-unidad promedio maneja 5 locales, frente
a 4,8 en 2011 segun FRANdata; su sexta unidad debe ganarse con datos, no con entusiasmo.

PREGUNTAS FRECUENTES

Preguntas que hace un comité de expansion

¢ Cuales son los requisitos de restaurante para franquiciar en 2026?

Tres unidades propias rentables con al menos dos afios de operacion, un manual operativo replicable
ejecutable como rutina diaria y no como PDF, y un tablero que mida ticket promedio, rotacion de mesas y food
cost por plato con el mismo criterio en todas las unidades. Sin esa linea base, un inversionista para
restaurantes no puede valorar el formato ni defender la cuota inicial.

¢ Cuanto cuesta franquiciar un restaurante y qué inversion pedir al franquiciado?

La referencia publica para comida rapida va de 598.000 a 1,6 millones USD de inversion total con cuota media
de 35.000 USD sobre 149 FDD analizados, segun GrowthFactor (2026); Toast (2025) situa la inversion inicial
por local de QSR franquiciado entre 150.000 y 750.000 USD. Su cifra debe salir del unit economics real de sus
unidades propias, nunca de copiar la de una marca consolidada.
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¢Por qué fracasan los franquiciados si la marca funciona?

Porque el crédito tiene un horizonte mas largo que el entusiasmo: el incumplimiento de préstamos de franquicia
se ubica entre 20% y 25% a lo largo de créditos de 7 a 10 afios, segun VetMyFranchise (2026), frente a un

promedio SBA de 9,9% entre 2010 y 2021. La causa operativa habitual es un servicio no estandarizado que

erosiona ticket promedio y rotacién de mesas mientras el costo fijo no cede.

¢ Qué papel juega la prefactibilidad territorial en la decisién?

Decide mas que el disefio del local. Un modelo de location intelligence debe puntuar demanda, competencia,

costo de arriendo y disponibilidad de talento de sala; ese ultimo factor es el que mas se subestima con mas de

860.000 locales compitiendo por personal en EE. UU. a noviembre de 2025, segun Datassential (2025). Un

territorio sin dotacion entrenable es un territorio que no existe.

Si digitalizamos la carta con QR, ;eliminamos la carta fisica en la red?

No, y esta es una regla de la casa en Masterestaurant: se mantienen AMBAS. La carta fisica controla la

experiencia —ritmo del servicio, narrativa del menu, venta sugerida, hospitalidad—; el QR complementa con

delivery, accesibilidad, actualizacion de precios y analitica de menu engineering. Una red que elimina la carta
fisica pierde la palanca de venta sugerida justo donde el margen de contribucién se construye.

DATOS Y FUENTES

Datos del sector 2026 (fuentes oficiales)

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

data), nunca competencia.

Dato
Aperturas de Starbucks en 2024

Tamafio de Subway, la mayor cadena de
EE.UU. (fin 2024)

Crecimiento de unidades del Top 500 de
cadenas en 2024

Cadenas que abrieron 100+ locales en
2024

Cadena de mas rapido crecimiento (7
Brew)

Ubicaciones de cadenas de restaurantes
en EE.UU. (2024)

Benchmark 2026

589 tiendas netas; 16.935 unidades totales

19.502 locales

+1,6% combinado

30 cadenas (lideradas por Starbucks,
Jersey Mike's y Wingstop)

Ventas +267% y unidades +350%

~691.181 (vs ~703.000 en 2019)
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QSR Magazine 2024

QSR Magazine 2024

Technomic 2024

Technomic / NRN 2024

Restaurant Business /
Technomic

Technomic Ignite 2024
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https://www.qsrmagazine.com/story/the-2025-qsr-50-fast-foods-leading-annual-report/
https://www.qsrmagazine.com/story/the-2025-qsr-50-fast-foods-leading-annual-report/
https://www.restaurantbusinessonline.com/financing/higher-prices-more-locations-drove-chain-restaurant-sales-last-year
https://www.nrn.com/top-500-restaurants/meet-the-2024-top-500-the-biggest-restaurant-chains-in-america
https://www.restaurantbusinessonline.com/operations/10-fastest-growing-restaurant-chains
https://www.restaurantbusinessonline.com/operations/10-fastest-growing-restaurant-chains
https://www.restaurantbusinessonline.com/financing/check-out-2024-technomic-top-500-ranking-largest-restaurant-chains
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