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VEREDICTO RAPIDO

El restaurante unico es un modelo de un solo motor: si cae el aforo, cae el negocio entero.
El portafolio de flujos de ingreso —salon, delivery propio, dark kitchen, catering, marca de
producto— reduce la volatilidad del EBITDA hasta 40% y desacopla el margen del techo
fisico de la sala. La decisidon no es de expansion geografica sino de arquitectura
financiera: se pasa de vender mesas a operar un sistema de ingresos diversificado con un
Prime Cost controlado por debajo de 62% en cada canal.

* White Pa per Documento técnico - C-Suite y banca multilateral - 22 min de lectura - 2026-07-07

PROPIEDAD INTELECTUAL DE MASTERESTAURANT® — EXCLUSIVO PARA LIDERES DE SECTOR
El duefio de un restaurante rentable llega a un techo estructural que no se ve en el P&L hasta que es tarde: la

sala fisica tope su aforo, los turnos topan sus horas y el margen deja de crecer aunque las ventas suban por
inflacion. Ese techo no es de gestion, es de arquitectura del modelo de negocio.
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Este white paper trata el modelo de negocio de restaurante como un sistema de ingenieria financiera, no como
una carta y cuatro paredes. Para un CFO, un director de expansion o un inversionista, la pregunta relevante no
es «¢abrimos otro local?» sino «¢,qué estructura de ingresos resiste una inflacion de insumos del 12% sin que
el EBITDA se desplome?».

Diego F. Parra y el método Masterestaurant sostienen una tesis medible: la madurez financiera gastronémica se
construye desacoplando el ingreso del metro cuadrado de sala, mediante un portafolio de canales con costos
tedricos vs reales auditados y un Restaurant Model Canvas que hace explicita cada palanca de valor y de caja.

COMPARACION LADO A LADO

Comparacioén lado a lado

RESTAURANTE UNICO PORTAFOLIO DE FLUJOS
(MODELO TRADICIONAL) (ARQUITECTURA MR)
Fuentes de ingreso activas X 1 canal (salén) v"  4-6 canales (salon, delivery propio,

dark kitchen, catering, producto)

Volatilidad del EBITDA ante X Caida del EBITDA del 55-70% v Caida del EBITDA del 18-28%
shock de -20% en aforo

Prime Cost objetivo X  68-74% sin control por canal v <62% con costo tedrico vs real por

(food+labor) canal

CapEx por unidad de ingreso X $180.000-$450.000 (local v $25.000-$90.000 (dark kitchen / canal

nueva nuevo) digital)

Break-even del canal nuevo X  8-14 meses (local full service) v 60-120 dias (canal digital de bajo

CapEx)

Punto de equilibrio X Depende 100% del trafico de v Distribuido; 3-4 canales cubren fijos
sala base

Utilizacion de cocina en horas X 35-45% (capacidad ociosa) v 70-85% (activo reutilizado por canal)

valle

Madurez financiera (escala 1-5) X Nivel 1-2: caja reactiva v Nivel 4-5: caja proyectada por canal

Capitulo 1 — ;Por qué el restaurante unico topa un techo que no aparece en el P&L?

El restaurante unico es un modelo de un solo motor: cuando el aforo se llena, el negocio deja de crecer
aunque las ventas suban.

Un salén de 60 puestos con dos turnos y ticket de 22 USD topa alrededor de 2.640 cubiertos al mes; a partir de
ahi la venta solo sube por inflacién, no por volumen real. Ese techo es de arquitectura, no de gestion: la sala
tope su capacidad fisica, los turnos topan sus horas y el margen se congela. Diego F. Parra lo ha visto en dece-
nas de operaciones rentables que confunden llenar la sala con escalar el negocio. El error clasico es leer el
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P&L mes a mes sin ver que el EBITDA ya chocé contra un limite estructural del metro cuadrado. Un salon lleno
esconde el problema en vez de resolverlo: el duefio ve mesas ocupadas y asume salud, cuando lo que tiene es
capacidad tope sin margen de crecer.

Capitulo 2 — La ilusiéon de la ocupacion llena

El método Masterestaurant lo llama el techo del metro cuadrado: mientras el ingreso dependa de la mesa, cada
dolar extra exige mas ladrillo, no mas margen. La ocupacion pico rara vez supera el 80-85% sostenido por las
restricciones de turno, reservas y rotacion; el 15-20% restante es demanda que se pierde o se difiere. En con-
sultoria me encuentro duefios que celebran una lista de espera los viernes mientras la cocina esta al 40% de
utilizacion de lunes a jueves en horas valle. Esa asimetria —sala saturada, cocina ociosa— es exactamente la
grieta que un portafolio de flujos convierte en margen sin tocar la renta. La cocina es el activo mas caro y peor
aprovechado del restaurante Unico: campana, extraccion, linea fria, equipos de coccién y una ndémina base que
se paga completa aunque opere al 35-45% en horas valle. Esa capacidad instalada ociosa es un costo hundido
que no genera un solo dolar entre las 15:00 y las 18:00 ni en las mananas de baja rotacion.

Capitulo 3 — El costo de oportunidad de la cocina ociosa

Diego F. Parra modela ese vacio como el primer yacimiento de margen a explotar: antes de firmar un arrenda-
miento nuevo, la pregunta es cuantas horas-cocina disponibles ya estan pagadas y sin usar. Un delivery propio
0 una dark kitchen que arranca produciendo en esas ventanas convierte capacidad muerta en ventas de contri-
bucién positiva. El activo no cambia; cambia la cantidad de horas que factura. Ese es el primer principio de la
arquitectura de portafolio. Un portafolio de flujos de ingreso reduce la volatilidad del EBITDA hasta 40% frente al
restaurante Unico, porque desacopla el margen del techo fisico de la sala. Cuando el ingreso proviene de cinco
canales —salon, delivery propio, dark kitchen, catering y marca de producto— la caida de un canal no arrastra
al negocio entero. Si el aforo pierde un 20% por lluvia o estacionalidad, el delivery y el catering absorben parte
del golpe y el EBITDA no se desploma.

Capitulo 2 — ; Cuanto reduce la volatilidad del EBITDA pasar a un portafolio de ingresos?

En el modelo de un solo motor, ese mismo 20% de caida de aforo es un 20% de caida directa de la
linea principal.

Diego F. Parra insiste en un dato de caja: la diversificacion no busca mas ventas totales, busca ventas menos
correlacionadas entre si. La clave técnica no es sumar canales, sino sumar canales cuya demanda no suba ni
baje al mismo tiempo. Un salén que factura fuerte en cena de fin de semana y un catering corporativo que fac-
tura en almuerzos de martes a jueves tienen curvas de demanda casi opuestas: cuando uno baja, el otro sostie-
ne. Esa baja correlacion es lo que estabiliza el flujo y protege la némina fija en meses flojos. En términos de la
National Restaurant Association, el sector opera con margenes netos historicos del 3-5%, tan estrechos que un
mes malo de sala puede borrar el trimestre. Un portafolio con canales des-correlacionados convierte esa fragili-
dad en resiliencia: el ingreso agregado se vuelve mas plano y predecible.

Capitulo 5 — Correlacion de canales: la matematica del amortiguador

Diego F. Parra proyecta esa matriz de correlacion por canal antes de lanzar cualquier flujo nuevo, para no dupli-
car exposicion al mismo dia y horario. Ante un shock de —20% en tréafico de sala, el restaurante unico pierde en-
tre 55% y 70% de su EBITDA, mientras un portafolio de 4+ canales limita la caida a 18-28%. La razon es de
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apalancamiento operativo: en el modelo unico, los costos fijos —renta, ndmina base, servicios— no bajan con
las ventas, asi que cada punto de venta perdido golpea directo al margen residual. Con Prime Cost en 68-74%,
el colchdn es minimo y el shock lo consume casi entero. En el portafolio, esos mismos fijos se reparten sobre 4-
6 lineas de ingreso; cuando el salon cae, delivery, dark kitchen y catering siguen absorbiendo la carga fija. He
visto grupos atravesar un trimestre de baja de trafico del 20% con el EBITDA apenas rasguiado, precisamente
porque el punto de equilibrio ya no dependia de una sola puerta.

Capitulo 3 — ;Cémo cambia la economia al crecer por OpEx marginal y no por CapEx?

La diferencia estructural es el motor de crecimiento: el restaurante unico crece por CapEx —abrir me-
tros nuevos— y el portafolio crece por OpEx marginal reutilizando la cocina que ya opera.

Abrir un segundo salon exige entre 180.000 y 400.000 USD de inversion y 8 a 14 meses hasta punto de equili-
brio; sumar un canal de dark kitchen sobre la cocina existente puede costar 25.000-90.000 USD porque el acti-
VO caro ya esta pagado. Cada ddlar de venta nueva por delivery o catering usa la misma linea fria, la misma ex-
traccion y buena parte de la misma némina base. Eso multiplica el retorno por dodlar invertido. El método Maste-
restaurant modela esto como reutilizacion del activo cocina: la sala es capital hundido con techo, la cocina es
una plataforma con capacidad ociosa que rinde en horas valle. El orden légico de crecimiento se decide por el
retorno por délar invertido, no por la ambicién de mas locales.

Capitulo 7 — Retorno por doélar invertido: el ratio que decide el orden

Si un canal digital de 60.000 USD llega a break-even en 90 dias y aporta 8-12 puntos de contribucién sobre la
cocina ya pagada, su retorno por dolar es varias veces el de un local nuevo de 300.000 USD que tarda un ano
en no perder dinero. Diego F. Parra recomienda mirar el costo de adquisicion de cada délar de venta: si crecer
por CapEx cuesta 3 a 4 veces mas que crecer por OpEx marginal, el portafolio va primero y la expansion fisica
después. Esta légica reordena la agenda de junta directiva: en lugar de discutir donde abrir la proxima sucursal,
se discute qué canal exprime la capacidad ociosa actual con el menor CapEx marginal y el break-even mas
corto. La arquitectura de portafolio reconceptualiza la cocina: deja de ser un centro de costo y pasa a ser una
plataforma multiproducto. La misma partida de coccién que emplata en el salon produce el SKU de delivery, el
pedido de catering para 200 cubiertos y el lote de la marca de producto que se vende empaquetado.

Capitulo 8 — El activo cocina como plataforma, no como costo

Cada uso adicional del activo diluye su costo fijo por unidad producida, y ahi esta la palanca de margen. En tér-
minos de McKinsey sobre digitalizacion del foodservice, las cocinas que operan multicanal elevan su utilizaciéon
sin CapEx estructural. El error que Diego F. Parra ve una y otra vez es tratar cada canal como un negocio sepa-
rado con su propia estructura de costos, en vez de como capas de produccion sobre un mismo activo. El Res-
taurant Model Canvas hace explicito qué activos se comparten y cuales exigen inversion dedicada. El costeo
agregado y mensual esconde variance que el portafolio captura auditando costo tedrico contra costo real por
canal y por partida. En el restaurante Unico el food cost se mira global: si cierra en 30% el duefio duerme tran-
quilo, aunque dentro de ese promedio el delivery esté sangrando por empaque y merma de traslado mientras el
salén compensa. La arquitectura de portafolio audita cada canal por separado, con el food cost tedérico calcula-
do por receta —maximo 32% por plato, nunca recomendado como meta— frente al real medido en caja.
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Capitulo 4 — ;Por qué el food cost agregado esconde la fuga que si ve el costeo por canal?

Diego F. Parra ha encontrado brechas de 4 a 7 puntos entre teérico y real ocultas dentro de un promedio
'sano'. Esa variance, capturada a tiempo, evita que erosione el EBITDA silenciosamente.

Auditar por partida es lo que convierte un promedio comodo en decisiones de caja accionables. El Prime Cost
—food cost mas labor— es el indicador que decide si un canal es rentable, y solo tiene sentido medido canal
por canal. Un salén puede operar en 60-62% de Prime Cost, pero un delivery mal disefiado puede dispararse a
70% cuando se suman empaque, merma de traslado y el labor extra de armado, sin que el promedio agregado
lo delate. La regla dura del método Masterestaurant fija el Prime Cost objetivo por debajo de 62% en cada canal
antes de escalarlo. Némina, renta y servicios no se cargan al plato: van al punto de equilibrio; al plato solo se le
imputa el food cost.

Capitulo 10 — Prime Cost por canal: el verdadero tablero de control

Esa disciplina de costeo evita el error de subsidiar un canal deficitario con la caja de otro sano. He visto opera-
ciones descubrir que su delivery destruia margen recién cuando separaron su Prime Cost del salon. La IA apli-
cada al costeo cambia la velocidad de deteccion: la variance de food cost pasa de verse al cierre de mes a ver-
se en 24-48 horas. Un modelo que cruza ventas del POS, recetas estandar y compras detecta el desvio por
partida casi en tiempo real: la merma andémala en un insumo estrella, el empaque que se dispard en delivery, el
plato que se sirve fuera de ficha técnica. Diego F. Parra posiciona la IA aplicada a restaurantes como transver-
sal a toda la arquitectura: proyecta demanda por canal, simula el shock de insumos antes de que ocurra y ali-
menta la caja proyectada. En un portafolio de 4-6 canales, esa granularidad es inmanejable a mano; la IA es lo
que la hace operable.

Capitulo 11 — La IA aplicada al costeo: variance en 24-48 horas, no al cierre de mes

No reemplaza el criterio del duefio: le da el desvio accionable el martes, no el dia 5 del mes siguiente cuando
ya perdio el margen. El restaurante Unico vende mesas y depende del trafico; el portafolio vende propuestas de
valor diferenciadas por canal sobre una misma cocina. En delivery el cliente paga conveniencia y velocidad; en
salén paga experiencia y servicio; en catering paga escala y confiabilidad para 200 cubiertos en una fecha fija;
en marca de producto paga la etiqueta que se lleva a casa. Cada canal tiene su propio ticket, su propio margen
y su propia elasticidad de precio. El error que Diego F. Parra ve una y otra vez es tratar el delivery como 'el mis-
mo menu pero en caja’. se pierde margen porque el producto no fue disefiado para viajar 25 minutos. El Res-
taurant Model Canvas del método Masterestaurant hace explicita cada palanca —qué valor entrega cada canal,
a qué costo y a qué precio— para que la misma linea rinda distinto sin canibalizarse.

Capitulo 12 — Diseio de producto por canal: el delivery no es el menu en una caja

Cada canal exige un disefio de producto propio, no una copia del menu de salén. Un plato pensado para consu-
mirse al instante en la mesa pierde textura, temperatura y presentacion tras 25 minutos de traslado; si se sirve
idéntico en delivery, el cliente paga por una experiencia degradada y la marca se erosiona. El portafolio bien di-
sefiado tiene SKUs especificos: menos referencias, empaque que preserva calidad, formatos que viajan. En ca-
tering, el producto se redisefia para produccion en volumen y montaje en sitio. En marca de producto, para vida
util y anaquel. Diego F. Parra lo resume asi: el mismo activo cocina, distintos productos por momento de consu-
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mo. Esa disciplina de disefio es lo que evita que la conveniencia del delivery destruya la percepcion de calidad
del salén. Un canal mal disefiado no diversifica el ingreso: canibaliza la marca que ya tienes. La arquitectura de
portafolio se aplica distinto segun el nivel de la operacion.

Capitulo 13 — Segmentacion por ejes: emprendedor, grupo, cadena y franquicia

El restaurante independiente rentable arranca por el canal de menor CapEx —delivery propio en horas valle—
para probar el desacople sin arriesgar la sala. El grupo de 2-5 unidades puede centralizar una dark kitchen que
abastezca a varios locales y sumar catering corporativo con contratos recurrentes. La cadena en crecimiento
estandariza el playbook de canales para replicarlo por unidad, y la franquicia lo convierte en un activo licencia-
ble con manuales operativos. Diego F. Parra insiste en no saltarse niveles: un independiente que intenta lanzar
cinco canales a la vez, sin controlar el Prime Cost del salon, escala el desorden. La secuencia importa tanto
como la decision. El formato —casual, fine dining, dark kitchen pura— también cambia qué canales tienen sen-
tido y en qué orden conviene abrirlos. La pregunta relevante para un CFO no es «¢abrimos otro local?» sino
«¢,qué estructura de ingresos absorbe una inflacion de insumos del 12% sin que el EBITDA se desplome?».

Capitulo 6 — ;Como resiste esta arquitectura un
shock de insumos del 12% sin desplomar el EBITDA?

Un portafolio resiste mejor porque el shock no golpea todos los canales por igual:

el catering permite repactar precio por contrato antes de servir, la marca de producto traslada el alza con menos
friccion que el menu de salodn, y el mix de canales diluye la exposicion a una partida especifica. En el modelo de
un solo motor, un 12% en el costo del insumo estrella se come 3 a 5 puntos de margen de golpe si la carta no
se puede reajustar rapido. Segun la USDA, la inflacion de food-away-from-home se mantiene como variable de
alta volatilidad; Diego F. Parra proyecta caja por canal precisamente para simular ese shock antes de que ocu-
rra. No todos los canales tienen el mismo poder para trasladar un alza de costos, y ahi esta la protecciéon del
portafolio. El catering corporativo se contrata con precio pactado y margenes definidos antes de comprar el in-
sumo, lo que permite absorber o repactar la inflacién con anticipacion.

Capitulo 15 — Poder de repactacion de precio: por qué el mix protege el margen

La marca de producto ajusta precio de anaquel con menos resistencia psicolégica que el menu de saldn, donde
subir el plato estrella un 12% de golpe cuesta trafico. El delivery tiene su propia estructura de fee de plataforma
que condiciona el margen. Al combinar canales con distinto poder de traslado de precio, el impacto agregado
de un shock de insumos se diluye. Diego F. Parra lo trabaja como una cartera financiera: cada canal aporta una
beta distinta a la inflacion de insumos, y el portafolio bien balanceado tiene una beta agregada mucho menor
que cualquier canal aislado. La madurez financiera gastronémica no se mide por nimero de locales, sino por la
capacidad de proyectar caja por canal y absorber un golpe de insumos sin comprometer la operacion. Un P&L
agregado de un solo motor es opaco para un inversionista: no revela qué linea genera margen ni qué canal
subsidia a otro.

Capitulo 16 — Madurez financiera: caja proyectada por canal para junta e inversionista

La caja proyectada por canal —con EBITDA, Prime Cost y punto de equilibrio distribuidos— es lo que una junta
directiva o un fondo exige para valorar el negocio y liberar CapEx de expansién. Diego F. Parra la ubica en el ni-
vel 4-5 de una escala de madurez de 1 a 5, frente al nivel 1-2 de caja reactiva del modelo tradicional. Esa gra-
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nularidad convierte al restaurante en un activo legible y valorable, no en una apuesta atada a una sola puerta y
a un solo horario. Un grupo de dos restaurantes full service llegé con salas llenas y EBITDA estancado en 9%.
El diagnostico Masterestaurant mostré Prime Cost de salén en 64% y cocina al 40% de utilizacion en horas va-
lle. La secuencia fue de manual: primero se audit6 la variance —una brecha de 5 puntos entre food cost tedrico
y real oculta en el delivery—; se corrigio el disefio de producto y el empaque; luego se abrié una dark kitchen
con 70.000 USD de CapEx y un canal de catering corporativo, ambos sobre la misma cocina.

Capitulo 17 — Mini-caso cuantificado: de 9% a 17% de EBITDA en tres trimestres

En tres trimestres el EBITDA paso6 de 9% a 17%, con break-even del canal digital en 82 dias y sin un tercer lo-
cal ni renta fija adicional. La utilizacién de cocina subi6 del 40% al 78%. El margen no vino de vender mas me-
sas: vino de exprimir un activo ya pagado. Este white paper opera bajo supuestos explicitos y tiene limites cla-
ros. Primero, las cifras —CapEx de 25.000-90.000 USD por canal digital, break-even de 60-120 dias, reduccién
de volatilidad hasta 40%— son bandas de referencia derivadas de la metodologia Masterestaurant, no constan-
tes universales: varian por pais, formato, costo de plataforma y madurez de marca. Segundo, el modelo presu-
pone control previo: un Prime Cost de saldn por encima de 68% o una marca sin traccion probada invalidan la
premisa, porque diversificar sobre una operacion descontrolada replica el problema. Tercero, no toda cocina tie-
ne capacidad ociosa aprovechable ni todo mercado demanda catering o marca de producto.

Capitulo 18 — Limitaciones y supuestos de este white paper

Diego F. Parra recomienda tratar estas cifras como hipétesis a validar con el Restaurant Model Canvas y la caja
proyectada por canal, no como promesas. La arquitectura es solida; los nUmeros exactos exigen calibrarse con-
tra la operacion real de cada negocio. La decision entre abrir otro local o abrir canales depende de dénde esta
el cuello de botella: si la demanda excede el aforo de forma sostenida y la marca ya tiene traccion probada, un
segundo local con 180.000 a 400.000 USD puede justificarse; si el problema es margen estancado y caja con-
centrada en un solo horario, diversificar canales rinde mas por ddlar. La regla del método Masterestaurant es no
replicar un modelo antes de haber exprimido la capacidad ociosa de la cocina actual: dark kitchen y delivery
propio en horas valle suelen pagar antes que ladrillo nuevo. Diego F. Parra recomienda mirar el costo de
adquisicion de cada dolar de venta: si crecer por CapEx cuesta 3 a 4 veces mas que crecer por OpEx marginal,
el orden légico es primero portafolio, después expansion fisica.

Capitulo 19 — ; Cuando conviene abrir otro local y cuando diversificar canales?

Empieza midiendo la utilizacion de tu cocina en horas valle antes de firmar un nuevo arrendamiento. El
restaurante unico crece por CapEx (abrir metros);

el portafolio crece por OpEx marginal y por reutilizacion del activo cocina, lo que multiplica el retorno por doélar
invertido. En el modelo tradicional el food cost se mira agregado y mensual; en la arquitectura de portafolio se
audita el costo tedrico vs real por canal y por partida, capturando la variance antes de que erosione el EBITDA.
El restaurante unico vende mesas y depende del trafico; el portafolio vende propuestas de valor diferenciadas
por canal (conveniencia en delivery, experiencia en salon, escala en catering) sobre una misma cocina. La ma-
durez financiera gastrondmica no se mide por numero de locales, sino por la capacidad de proyectar caja por
canal y absorber un shock de insumos sin comprometer la operacion.

PUNTO POR PUNTO
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Restaurante unico vs portafolio: analisis criterio por criterio

ESTRUCTURA DE INGRESOS

A - RESTAURANTE UNICO (MODELO B - MASTERESTAURANT 4-6 canales que
TRADICIONAL)

comparten cocina y marca y desacoplan el

Un canal unico (saldén) que fija el techo de ingreso del aforo.

margen en metros y turnos.

Veredicto: El portafolio gana: multiplica las lineas de caja sin multiplicar la renta fija.

SENSIBILIDAD AL SHOCK DE AFORO

A - RESTAURANTE UNICO (MODELO B - MASTERESTAURANT EBITDA cae solo
TRADICIONAL)

18-28% porque otros canales compensan.
EBITDA cae 55-70% ante —20% de trafico

de sala.

Veredicto: El portafolio amortigua: la diversificacion es mitigacion del riesgo, no lujo.

CAPEX POR UNIDAD DE CRECIMIENTO

A - RESTAURANTE UNICO (MODELO B - MASTERESTAURANT $25.000-$90.000
TRADICIONAL)

por canal digital o dark kitchen.
$180.000-$450.000 por local nuevo.

Veredicto: El portafolio gana por eficiencia marginal: hasta 6x mas retorno por dolar.
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BREAK-EVEN DEL CANAL NUEVO

A - RESTAURANTE UNICO (MODELO B - MASTERESTAURANT 60-120 dias en
TRADICIONAL)

un canal digital que reutiliza la cocina.
8-14 meses hasta punto de equilibrio en

un local full service.

Veredicto: El portafolio gana: recupera caja 4-6 veces mas rapido por unidad de ingreso.

CONTROL DE COSTOS

A - RESTAURANTE UNICO (MODELO B - MASTERESTAURANT Variance
TRADICIONAL)

auditada por canal y partida, Prime Cost

Food cost agregado y mensual, sin costo <62%
= 0.

tedrico vs real por canal.

Veredicto: El portafolio gana: captura la variance antes de que erosione el EBITDA.

LEGIBILIDAD PARA INVERSIONISTA

A - RESTAURANTE UNICO (MODELO B - MASTERESTAURANT Caja proyectada
TRADICIONAL)

por canal, apta para junta directiva.
P&L de un solo motor, dificil de proyectar y

valorar.

Veredicto: El portafolio gana: madurez financiera medible que libera CapEx de expansion.

COMPARACION LADO A LADO
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Restaurante lnico MODELO TRADICIONAL

X

X

Un solo motor de ingreso: la sala fisica

CapEx alto por cada punto de crecimiento (local nuevo)

EBITDA muy sensible al aforo y a la estacionalidad

Costeo por instinto, sin costo tedrico vs real por canal

Techo de margen fijado por metros cuadrados y turnos

Portafolio de flujos de ingreso MASTERESTAURANT

v

v

4-6 canales que comparten cocina y marca

CapEx marginal bajo: cada canal digital reutiliza el activo

EBITDA amortiguado: un canal cae, otros compensan

Costo tedrico vs real auditado en cada linea de ingreso

Restaurant Model Canvas que hace explicita cada palanca

COMPARACION LADO A LADO

Comparacién lado a lado

RESTAURANTE UNICO
(MODELO TRADICIONAL)

Fuentes de ingreso activas X 1 canal (salon)

Volatilidad del EBITDA ante X Caida del EBITDA del 55-70%
shock de -20% en aforo

Prime Cost objetivo X  68-74% sin control por canal
(food+labor)

CapEx por unidad de ingreso X  $180.000-$450.000 (local
nueva nuevo)

PORTAFOLIO DE FLUJOS
(ARQUITECTURA MR)

v 4-6 canales (salon, delivery propio,

dark kitchen, catering, producto)

v Caida del EBITDA del 18-28%

v £62% con costo tedrico vs real por
canal

v $25.000-$90.000 (dark kitchen / canal
digital)
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RESTAURANTE UNICO PORTAFOLIO DE FLUJOS

(MODELO TRADICIONAL) (ARQUITECTURA MR)
Break-even del canal nuevo X  8-14 meses (local full service) v 60-120 dias (canal digital de bajo
CapEx)
Punto de equilibrio X Depende 100% del trafico de v" Distribuido; 3-4 canales cubren fijos
sala base
Utilizacién de cocina en horas X 35-45% (capacidad ociosa) v 70-85% (activo reutilizado por canal)
valle
Madurez financiera (escala 1-5) X Nivel 1-2: caja reactiva v Nivel 4-5: caja proyectada por canal

LAS CIFRAS QUE IMPORTAN

Indicadores del cambio de arquitectura

40 %

Reduccion de volatilidad del EBITDA
con portafolio de 4+ canales

62 %

Prime Cost objetivo controlado por canal (food+labor)

6x

Menor CapEx por unidad de ingreso
via dark kitchen vs local nuevo

32 %

Food cost maximo por plato
(techo MR, no recomendado)

DiAS
Roadmap de implementacién
del primer canal digital rentable

85 %

Utilizacion objetivo de cocina en
horas valle con portafolio activo

CASO REAL
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“Tenia dos locales llenos y el margen no subia. Cuando desacoplamos el ingreso de la sala —abrimos una
dark kitchen y un canal de catering corporativo sobre la misma cocina— el EBITDA pasé de 9% a 17% en
tres trimestres, sin abrir un tercer local ni sumar renta fija.”

— Director de expansion, grupo de 2 restaurantes full service, evaluacién con método
Masterestaurant

COMO APLICARLO EN TU RESTAURANTE
Cémo migrar del local unico al portafolio

@ Auditar el costo teoérico vs real por canal
Antes de diversificar, mide la variance = (Costo Real — Costo Tedrico) / Ventas en el canal
existente. Si no controlas el Prime Cost del salén por debajo de 62%, un canal nuevo solo
escala el desorden. Fija el food cost por plato por debajo de 32% como techo, nunca como
meta.

@ Dibujar el Restaurant Model Canvas
Haz explicita cada palanca: propuesta de valor por segmento, estructura de ingresos por canal,
costos fijos vs variables, activos compartidos (cocina, marca, data). El canvas revela qué canal
reutiliza el activo con menor CapEx marginal y cual exige inversion estructural.

@ Lanzar el primer canal de bajo CapEx
Prioriza el canal que reutilice la cocina existente: delivery propio o dark kitchen sobre la misma
partida. El CapEx de $25.000-$90.000 y el break-even proyectado en 90 dias superan por
mucho el retorno de un local nuevo de $180.000+.

@ Instalar caja proyectada por canal
Migra de un P&L agregado a un tablero con EBITDA, Prime Cost y punto de equilibrio por
canal. Esa granularidad es la que un inversionista o una junta directiva exige para valorar el
portafolio y liberar CapEx de expansion.

PREGUNTAS FRECUENTES

Preguntas frecuentes

¢ Qué es la arquitectura del modelo de negocio gastronémico?

Es el disefio del sistema de ingresos de un restaurante: qué canales generan caja, como comparten activos y
cémo se controla el Prime Cost en cada uno. Va mas alla de la carta: define si el negocio depende de una sala
o de un portafolio de flujos.
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¢Por qué un portafolio de flujos reduce el riesgo?

Porque desacopla el ingreso del aforo fisico. Ante un shock de —20% en trafico de sala, un modelo Unico pierde
55-70% de EBITDA; un portafolio de 4+ canales limita la caida a 18-28% porque delivery, dark kitchen y
catering compensan la baja del salén.

¢ Cuanto CapEx exige abrir un canal digital frente a un local nuevo?

Un canal digital o dark kitchen que reutiliza la cocina existente cuesta $25.000-$90.000; un local nuevo full
service cuesta $180.000-$450.000. El retorno por délar invertido es hasta 6 veces mayor en el canal digital, con
break-even proyectado a 90 dias.

¢ Qué madurez financiera necesito antes de diversificar?

Necesitas controlar el costo tedrico vs real del canal existente y mantener el Prime Cost por debajo de 62%.
Diversificar sobre una operacién descontrolada solo escala la variance. Primero auditas, después construyes
el portafolio.

¢ Como entra la IA en la arquitectura del modelo de negocio?

La IA proyecta la demanda por canal, simula el shock de insumos antes de que ocurra y detecta la variance de
food cost en 24-48 horas. En el método Masterestaurant, la IA aplicada al costeo y a la caja por canal es lo que
hace operable un portafolio de 4-6 flujos.

¢Cuales son los limites de este modelo de portafolio?

El portafolio no aplica si el Prime Cost del salon supera el 68% o si la marca aun no tiene traccion probada.
Diversificar sobre una operacién descontrolada o sin demanda replica el problema. Los rangos de este white
paper son bandas de referencia, no cifras universales por mercado.

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
Prime cost 55-65% de las ventas Nation's Restaurant News

o ) los latinos crean negocios a un ritmo superior al
Emprendimiento hispano . Forbes
promedio de EE.UU.

Capital para foodtech restaurantes y foodtech siguen atrayendo capital de
. . Bloomberg Linea
LatAm riesgo regional
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https://nrn.com/
https://forbes.com/
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Dato

Margen neto por

concepto

Operacion fuera del local

Digitalizacion del

foodservice

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

Benchmark 2026

full-service 3-5% - casual 5-7% - fine 6-10%

~75% del trafico

palanca clave de rentabilidad

Fuente

Statista

National Restaurant
Association

McKinsey (insights)

masterestaurant.com
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