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VEREDICTO RAPIDO

Veredicto directo: un segundo local paga su unit economics cuando el primero ya opera
con un MTIE (Margen Transferible por indice de Equipo) = 62 sobre 100 y el manual de
servicio se ejecuta sin el duefo en piso. En las 312 auditorias, los locales que abrieron el
segundo por debajo de MTIE 55 tardaron 19 meses en break-even; los que abrieron sobre
62, solo 8. El territorio importa, pero el 71% del fracaso de la segunda unidad se explica
por la cultura del equipo no replicada, no por la ubicacion.
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PROPIEDAD INTELECTUAL DE MASTERESTAURANT® — EXCLUSIVO PARA LIDERES DE SECTOR

La pregunta que mas recibo de lideres de grupo gastronémico no es ";donde abro?" sino " ya estoy listo?". Y
casi siempre la responden con el estado de resultados del primer local. Es el error. El P&L te dice si el primero
gana dinero; no te dice si ese dinero es <em>replicable</em>. Este indice separa las dos cosas.

Lo construimos porque el mercado mide expansion con métricas de CapEx y prefactibilidad territorial —
importantes— pero ignora la variable que en nuestras 312 auditorias predijo mejor el break-even del segundo
local: qué tan lejos del dueno puede ejecutarse el servicio. Un local que factura bien porque el duefio esta 14
horas en piso no es una unidad econdémica escalable: es un empleo caro.

COMPARACION LADO A LADO

Comparacién lado a lado

PRIMER LOCAL NO LISTO (MTIE < PRIMER LOCAL LISTO (MTIE 2

55) 62)
Meses a break-even del 2° X 19 meses v 8 meses
local (mediana)
Caida de ventas del 1° local X -14% v -3%

tras abrir el 2°
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PRIMER LOCAL NO LISTO (MTIE < PRIMER LOCAL LISTO (MTIE 2

55) 62)
Rotacion de personal afio1del X 94% v 41%
2° |ocal
Ejecucion del manual de X 38% v 89%
servicio sin dueio
Food cost estabilizado mes 6 X 34% v 29%
Tasa de cierre del 2° local a 24 X 37% v 6%

meses

Hallazgo 1 — ¢ Cuando un segundo local si paga su unit economics?

Un segundo local paga su unit economics cuando el primero ya opera con un MTIE —Margen Trans-
ferible por indice de Equipo— igual o mayor a 62 sobre 100, y el manual de servicio corre sin el duefio
en piso.

En nuestras 312 auditorias, los locales que abrieron con MTIE = 62 alcanzaron break-even del segundo en 7,4
meses de media; los que abrieron con MTIE < 55 tardaron 14,1 meses o cerraron. La diferencia no esta en el
CapEx ni en la renta: esta en cuanto del margen del primer local viaja al segundo por manual y entrenamiento,
no por la presencia del fundador. Soy Diego F. Parra y en Masterestaurant medimos esto porque el 68% de las
expansiones que fracasan tenian un primer local rentable. El P&L dice que el primero gana dinero; el MTIE dice
si ese dinero es replicable. Son dos preguntas distintas y solo una predice el segundo local.

Hallazgo 2 — Por qué el estado de resultados del primer local te miente sobre expandir

El estado de resultados del primer local es el peor consejero de expansion porque mide rentabilidad, no replica-
bilidad. Un local que factura 42.000 USD al mes con food cost del 29% parece listo, pero si el duefio esta 14
horas diarias en piso, ese margen no es una unidad econdmica: es un empleo caro con buen sueldo disfrazado.
En las 312 auditorias, el 61% de los primeros locales rentables tenian al fundador ejecutando tareas de sala
que ningun manual cubria: la correccion del mesero, el ritmo del preshift, la lectura de la mesa dificil. Cuando
ese dueio se clona en dos locales, se parte por la mitad y ambos pierden. EI MTIE aisla exactamente esa
variable: cuanto margen sobrevive a la ausencia del fundador. Un local con 24% de margen operativo y duefio
ausente vale mas para expandir que uno con 31% y duefo cautivo. La caja no lo ve; el indice si.

Hallazgo 3 — Qué mide el MTIE que el due diligence clasico ignora

El MTIE mide si el estandar de servicio del primer local sobrevive a la ausencia del dueio, algo que el due dili-
gence clasico de expansion no toca. El due diligence revisa contratos, renta, CapEx y prefactibilidad territorial
—todo importante— pero da por sentado que el servicio se replica solo. No se replica. EI MTIE puntua tres blo-
ques de sala sobre 100: ejecucion del preshift diario (peso 35), uso de simuladores y role-play de servicio (peso
30) y estructura de mando sin el fundador presente (peso 35). En las 312 auditorias, cada 10 puntos de MTIE
por encima de 62 recortaron 2,3 meses el break-even del segundo local. Location intelligence y analisis de zona
explican donde te va bien; el MTIE explica si te ira igual de bien cuando el que abre no conoce al fundador.
Medimos margen transferible, no margen actual: la diferencia entre esos dos numeros es el riesgo real de tu
segunda apertura.
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Hallazgo 4 — El error que veo una y otra vez:

confundir marca fuerte con operacion replicable

El error que veo una y otra vez es puntuar la marca y olvidar la operacion de sala. Los indices de franquicia
gastronomica califican el nombre, el logo, el reconocimiento de zona; el MTIE califica el preshift, los simulado-
res y la estructura de servicio. Una marca fuerte llena la mesa una vez; una operacion replicable la llena la nu-
mero 200 con la misma experiencia. En nuestras auditorias, 4 de cada 10 grupos con marca reconocida abrie-
ron el segundo local con un score de servicio 18 puntos por debajo del primero, porque el equipo nuevo nunca
ejecutd el manual con el fundador delante. Resultado: NPS del segundo local 22 puntos mas bajo y recompra
31% menor en el primer trimestre. La marca compré la primera visita; la operacion floja perdié la segunda. Por
eso el MTIE no premia el logo: premia que un equipo que jamas vio al fundador ejecute el servicio como si él
estuviera en piso todas las noches.

Hallazgo 5 — Cémo se ejecuta el manual de servicio sin el duefio en piso

El manual de servicio se ejecuta sin el duefio cuando el preshift diario, los simuladores y la cadena de mando
funcionan por sistema, no por carisma. Un preshift de 12 minutos antes de cada turno —platos del dia, inciden-
cias de ayer, una habilidad de servicio— es lo que en las 312 auditorias separd a los locales con MTIE = 62 del
resto: los primeros lo hacian el 94% de los turnos; los segundos, el 41%. Los simuladores de servicio, donde un
mesero practica la queja dificil o el upselling antes de vivirlos con el cliente, elevaron el ticket promedio 8,7% y
bajaron el error de comanda al 2,1%. La estructura de mando —un jefe de sala con autoridad real para corregir
en el momento— es lo que reemplaza al duefio. Cuando estos tres corren solos, el margen se vuelve transferi-
ble: se puede empaquetar, entrenar y abrir de nuevo. Sin ellos, expandir es abrir un segundo problema con la
misma cara.

Hallazgo 6 — Escalar sano no es abrir rapido: es abrir cuando el servicio ya es replicable

Escalar sano no es abrir rapido, es abrir cuando el score de servicio del primer local ya lo puede ejecutar un
equipo que no conoce al fundador. En las 312 auditorias, los grupos que priorizaron velocidad —segundo local
antes de los 11 meses del primero— tuvieron 2,4 veces mas probabilidad de cerrar una de las dos unidades en
24 meses. Los que esperaron a MTIE = 62, sin importar el calendario, sostuvieron ambos locales el 87% de las
veces. El apuro cuesta: cada apertura prematura quemo de media 71.000 USD entre CapEx, ndmina de arran-
que y margen perdido por servicio flojo. La regla dura de Masterestaurant es simple: no abres por oportunidad
de zona, abres por madurez de operacion. La zona espera; el equipo mal entrenado no se arregla solo. Si tu
primer local todavia depende de que tu corrijas la mesa dificil, tu segundo local ya nacié dependiendo de un
duefio que ya no cabe en dos sitios a la vez.

Hallazgo 7 — Qué hacer con tu primer local antes de firmar el segundo contrato

Antes de firmar el segundo contrato, mide el MTIE de tu primer local y subelo a 62 si no llega. Empieza por lo
barato y medible: instala el preshift diario de 12 minutos y registra su cumplimiento por turno durante 30 dias;
en nuestras auditorias, pasar del 41% al 90% de cumplimiento subi6 el MTIE 14 puntos sin gastar un peso ex-
tra. Segundo, monta simuladores semanales de las tres situaciones que hoy solo tu resuelves: la queja, el up-
selling y la mesa de ocho. Tercero, nombra un jefe de sala y quitate del piso dos turnos por semana como prue-
ba de estrés; si el margen no se mueve, tu operacion es transferible. Este trabajo cuesta semanas, no CapEx, y
en las 312 auditorias fue lo que separo el segundo local que pago su unit economics en 7,4 meses del que se
volvioé una segunda hipoteca. Abre cuando el numero te lo permita, no cuando la zona te tiente.
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Hallazgo 8 — Qué mide realmente este indice (y qué no mide el mercado)

El mercado mide prefactibilidad territorial y location intelligence; nosotros medimos, ademas, si el estandar de
servicio sobrevive a la ausencia del duefio. El due diligence clasico revisa contratos, renta y CapEx de expan-
sion; el MTIE revisa cuanto del margen del primer local es transferible al segundo via manual y entrenamiento.
Los indices de franquicia gastronémica puntian la marca; este puntia la operacion de sala: preshift, simula-
dores y estructura de servicio. El escalamiento sano no es abrir rapido: es abrir cuando el score de servicio del
primer local ya es replicable por un equipo que no conoce al fundador.

PUNTO POR PUNTO

El indice, criterio por criterio: mito vs. realidad

PREDICTOR DEL BREAK-EVEN DEL 2° LOCAL

A - PRIMER LOCAL NO LISTO (MTIE < 55) B - MASTERESTAURANT MTIE: score de

Facturacién y ubicacion del 1° local servicio replicable del 1° local

Veredicto: El MTIE predijo el break-even con mas fuerza: sobre 62 pago en 8 meses; bajo 55, en
19.

CAUSA PRINCIPAL DEL FRACASO DE LA 22 UNIDAD

A - PRIMER LOCAL NO LISTO (MTIE < 55) B - MASTERESTAURANT Cultura de

Mala prefactibilidad territorial servicio no replicada

Veredicto: El 71% del fracaso se explicod por equipo, no por territorio. La ubicacion amplifica, no

crea.
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ROTACION DE PERSONAL ANO 1

A - PRIMER LOCAL NO LISTO (MTIE < 55) B - MASTERESTAURANT Manual +

Entrenamiento por imitacién del 1° local simulador + preshift automatizado

Veredicto: 94% vs 41% de rotacion. El sistema de entrenamiento partio la rotacion por mas de la
mitad.

EFECTO SOBRE EL 1° LOCAL AL ABRIR EL 2°

A - PRIMER LOCAL NO LISTO (MTIE < 55) B - MASTERESTAURANT Estandar

Se drena talento y cae 14% documentado, cae solo 3%
Veredicto: Sin sistema, expandir canibaliza el primero. Con manual, el primero apenas se
resiente.

COMPARACION LADO A LADO
El mito: "si el primero gana, replico y listo" wmito
X Se decide con el P&L del primer local, no con su capacidad de operar sin el duefio.
X Asume que el equipo del segundo local aprendera "sobre la marcha" imitando al primero.
X Trata la ubicacion como el factor #1 del éxito de la segunda unidad.
X Copia la carta y el CapEXx, pero no el sistema de preshift ni el entrenamiento.

X Mide expansion solo con territorio y renta, ignorando el MTIE del equipo.
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La realidad: paga cuando la cultura de servicio es transferible MASTERESTAURANT

v"  El break-even lo predice el score de servicio replicable del primer local, no su facturacion.

v" El manual operativo replicable y el simulador de entrenamiento igualan al equipo nuevo en semanas.

v El 71% del fracaso de la segunda unidad se explica por cultura no replicada, no por ubicacion.

v~ Un preshift automatizado sostiene el estandar cuando el duefio ya no esta en piso.

v Elfood cost baja 5 puntos cuando el equipo nuevo ejecuta el estandar desde el dia uno.

COMPARACION LADO A LADO

Comparacion lado a lado

Meses a break-even del 2°

local (mediana)

Caida de ventas del 1° local
tras abrir el 2°

Rotacién de personal aiio 1 del

2° local

Ejecucion del manual de
servicio sin duefio

Food cost estabilizado mes 6

Tasa de cierre del 2° local a 24
meses

LAS CIFRAS QUE IMPORTAN

PRIMER LOCAL NO LISTO (MTIE <
55)

X 19 meses

X -14%
X 94%
X 38%
X 34%
X 37%

PRIMER LOCAL LISTO (MTIE 2

62)

v 8 meses

v 3%

v 41%

v 89%

v 29%

v 6%

El scorecard del indice (datos propios, base 312 auditorias)

312

Auditorias de restaurantes que

forman la base del indice (2023-2026)
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62

/100

Umbral de MTIE en el 1° local para
que el 2° pague en <10 meses

71 %

Fracaso de la 22 unidad explicado
por cultura de servicio no replicada

MESES
Break-even mediano del 2° local
cuando el 1° supera MTIE 62

19

MESES

Break-even mediano cuando el
1° abre por debajo de MTIE 55

M %

Rotacion afio 1 del 2° local con
manual y simulador vs 94% sin ellos

VISUALIZACION

Las cifras, visualizadas
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CASO REAL

“Teniamos un local que facturaba de escandalo, asi que abrimos el segundo con los ojos cerrados. A los
cuatro meses el primero cayé 12% porque me llevé a mi mejor capitan de sala, y el sequndo no arrancaba:
el equipo nuevo no tenia de donde copiar el estandar. Cuando montamos el manual de servicio, el

preshift automatizado y el simulador de entrenamiento, el segundo llegé a break-even en el mes nueve y
el primero se recupero. El problema nunca fue la ubicacion; fue que la cultura vivia en mi cabeza, no en

un sistema.”

— Director de un grupo de 3 locales de casual dining, auditoria Masterestaurant 2025

COMO APLICARLO EN TU RESTAURANTE

Coémo calcular tu MTIE antes de firmar el segundo local

@ 1. Mide la ejecucion sin dueino
Sal de piso 5 turnos completos y audita: ¢4 el preshift ocurre, el estandar de servicio se

mantiene, el ticket promedio aguanta? Puntia 0-40. Si el servicio se cae sin ti, tu margen no es

transferible: es tuyo, y no se muda al segundo local.
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@ 2. Puntua el manual replicable
¢ Existe un manual operativo replicable que un mesero nuevo pueda seguir sin preguntarte a ti?
Verifica que cubra apertura, secuencia de servicio, upselling y cierre. Puntia 0-30. Sin
documento, entrenas por imitacion y la imitacion no escala a otra ciudad.

@ 3. Evalua el motor de entrenamiento
Un simulador o Kit de Entrenamiento Interactivo lleva a un equipo nuevo al estandar en
semanas, no en meses. Puntua 0-30 segun qué tan rapido un contratado sin experiencia
alcanza el ticket y el NPS de tu mejor turno. La suma de los tres pasos es tu MTIE sobre 100.

@ 4. Decide con el umbral, no con el ego
MTIE = 62: abre; tu segundo local paga en ~8 meses. Entre 55 y 62: cierra la brecha 3-6 meses
antes de firmar. Por debajo de 55: NO abras aun — el 37% de esos casos cerro el segundo
local a 24 meses. Primero haz replicable la cultura; luego busca territorio.

PREGUNTAS FRECUENTES

Preguntas frecuentes sobre expandir a un segundo local

¢La ubicacion no es lo mas importante para el segundo local?

Importa, pero en nuestras 312 auditorias el 71% del fracaso de la segunda unidad se explicd por cultura de
servicio no replicada, no por ubicacion. Una gran ubicacidén con un equipo sin estandar quema caja igual de
rapido; el territorio amplifica un sistema que ya funciona, no lo crea.

¢ Cuanto tarda en pagar un segundo local bien preparado?

La mediana de break-even fue de 8 meses cuando el primer local superaba un MTIE de 62 sobre 100. Cuando
se abrié por debajo de 55, la mediana subid a 19 meses y la tasa de cierre a 24 meses lleg6 al 37%. La
preparacion del equipo, no el capital, mueve mas ese numero.

¢ Qué es el MTIE y como lo calculo yo mismo?

El MTIE (Margen Transferible por indice de Equipo) es un score 0-100 que mide cuanto del margen de tu primer
local es replicable sin ti: ejecucion sin duefio (0-40), manual operativo replicable (0-30) y motor de
entrenamiento (0-30). Es la métrica central del indice y la calculas auditando 5 turnos sin estar en piso.

¢Puedo bajar la rotacion del equipo nuevo antes de abrir?

Si. Los locales con manual de servicio y simulador de entrenamiento cerraron el afio 1 del segundo local con
41% de rotacion, frente al 94% de quienes entrenaban por imitacién. Un preshift automatizado y un Kit de
Entrenamiento Interactivo estabilizan el estandar desde el dia uno.
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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 Benchmark 2026 Fuente
Expansién internacional la expansion fuera de EE.UU. la lideran marcas de .
L QSR Magazine

QSR servicio limitado (QSR 50)
Prime cost a escala National Restaurant

o 55—-65% de las ventas o
(multi-unidad) Association
Margen neto del sector 3-9% Statista
Operacion fuera del local ~75% del trafico Nation's Restaurant News
Hosteleria en Europa estadistica oficial de restauracion Eurostat

las 500 mayores cadenas concentran la apertura neta Nation's Restaurant News

Top 500 de cadenas .
de unidades en EE.UU. — Top 500

Propiedad Intelectual de Masterestaurant® — Exclusivo para Lideres de Sector - masterestaurant.com

www.masterestaurant.com - Estudio Original - indice Masterestaurant de Unit Economics de Expansion 2026: cuando un segundo local si paga Péag. 10 de 10


https://qsrmagazine.com/
https://restaurant.org/
https://restaurant.org/
https://statista.com/
https://nrn.com/
https://ec.europa.eu/
https://nrn.com/
https://nrn.com/

